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Abstrakt 
Bakalářská práce se zabývá problematikou spojenou se zavedením online pokeru na 
tuzemském trhu, kde by byla možnost hrát za peníze. V současné době lze online poker 
hrát u společností sídlící mimo území České republiky, kde je možné vkládat a vybírat 
peněžní prostředky.  
Abstract 
The bachelor´s thesis is concerning with problems related to set up company producing 
online poker. The main problem is based on financial operations connected with objects 
of entrepreneurship. Currently time is possible to play online poker with oportunity to 
use financial operationsonly by companies located outsider of the territory of the Czech 
Republic. 
Klíčová slova 
Podnikatelský záměr, loterie a jiné podobné hry, poker, právní legislativa, zákon o 
loteriích. 
Key words 
Business plan, lotteries and other similar games, poker, legal legislation, law on 
lotteries.  
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ÚVOD 
Karetní hra poker se v současnosti může považovat za celosvětový fenomén ovlivňující 
téměř všechny zletilé vrstvy populace. Třebaže dle novely loterijního zákona je poker 
považován za hazard, je primárně důležité zmínit, že poker jako takový svou povahou 
nespadá do oblasti čistého hazardu, gamblerství, ani jiných pojmů, které negativním 
způsobem ovlivňují společnost a mají zřetelné dopady v oblastech kriminality, 
návykových látek a ostatních celospolečensky nebezpečných sfér. Proto si dovoluji 
konstatovat, že poskytnutí možnosti online hraní pokeru o reálné peněžní jednotky nelze 
označit za neetickou a společnosti způsobující negativní důsledky, jako tomu je 
v případě provozování kasin, rulet, hracích automatů a podobných výherně zábavních 
produktů. 
V současnosti se pokerové vyžití uživatelů charakterizuje třemi hlavními trendy. Jednak 
může veřejnost k hraní pokeru využít nejrůznější poker cluby nabízející reálné a 
organizované hraní mající určitá pravidla. Jejich působnost je v souladu se zákony 
České republiky. Druhou variantu pro hraní pokeru představuje jakási určitá forma 
společenské zábavy široké veřejnosti, která je spjatá s volným časem obyvatelstva a 
hráčům poskytuje přísun emocí a uspokojení vyplývající ze hry, přičemž taková hra 
probíhá tváří v tvář jednotlivých zúčastněných hráčů. Třetí, nejproblematičtější 
možností pokerového vyžití je hra prostřednictvím internetu členící se mezi hru čistě 
zábavního charakteru s absencí používání finančních prostředků a hru za reálné finanční 
prostředky. Služby nabízejí společnosti se sídlem mimo území České republiky. Avšak 
služby, až na jednu výjimku, nabízené tímto způsobem zahraničními subjekty v sobě 
skrývají obrovskou problematiku týkající se legálnosti jejich působení na českém 
území. Tato zmíněná problematika je již určitý časový úsek řešena zákonodárci České 
republiky, a dají se tak očekávat pravomocně nabytá opatření a nástroje, které by oproti 
aktuálnímu stavu přesunuly do výhodnější pozice stát. Podrobněji se danou 
problematikou budu zabývat v následujících oddílech bakalářské práce. 
K tomu, aby společnost se sídlem podnikání za území České republiky mohla legálně 
provozovat poker ve formě internetové online hry, je zapotřebí úpravy v legislativě 
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České republiky. Většina právních ustanovení je spjatá se zněním zákona o loteriích. 
Počínaje rokem 2014 by dle již připravené aktuální a Evropské unii předložené verze 
novely zákona o loteriích a z ní vyplývajících informací měla vzniknout podnikatelská 
příležitost na internetovém trhu i pro subjekty mající sídlo na území tuzemska. Prozatím 
je až na jednu výjimku dle platné legislativy zakázáno poskytování jakýchkoliv služeb 
spojených s pokerem, během kterých dochází k finančním operacím spojeným 
s přijímáním peněžních vkladů a vyplácením výher. 
Z výše uváděných informací vyplývá jedinečná příležitost se v blízké budoucnosti 
pokusit o realizaci podnikatelského záměru vztahujícího se k mezeře na trhu, která 
vznikne za předpokladu omezení subjektů se sídlem podnikání mimo území České 
republiky na úkor tuzemských provozovatelů. 
K veškerým procesům souvisejícím s podnikatelským záměrem přistupuji tak, aby 
návrh realizace záměru byl jednoznačně identifikovatelný a srozumitelný, čímž chci 
docílit transparentnosti jeho následného provedení. Vzhledem k poměrně vysokým 
finančním požadavkům na přeměnu podnikatelského záměru v podnikatelský projekt 
předpokládám finanční spoluúčast nějakého významnějšího investora. Podnikatelský 
záměr tudíž dále vypracovávám v takové podobě a formě, kterou by investoři spatřovali 
coby atraktivní z pohledu zájmu svého podílu v realizovaném podnikatelském projektu. 
V průběhu zpracování bakalářské práce jsem aplikovala teoretické poznatky odborné 
literatury. 
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CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
Vzhledem k tomu, že studuji na podnikatelské fakultě a zároveň se studovaný obor 
bezprostředně dotýká oboru daňové problematiky, jsem se při výběru bakalářské práce 
snažila vystihnout takové téma, ve kterém bych mohla uplatnit a aplikovat znalosti a 
vědomosti získané během studia. 
Cíle bakalářské práce lze vymezit do dvou hlavních kategorií, na hlavní a dílčí. Hlavní 
cíl má podobu představení procesů a skloubení návrhu podnikatelského záměru se 
všemi nezbytnými navazujícími činnostmi, prostřednictvím kterých následně 
podnikatelský záměr dostane reálnou podobu a bude dostatečně připraven na 
plnohodnotné působení v tržním systému a bude disponovat veškerými předpoklady k 
tomu, aby svým chováním na trhu vystupoval jako racionálně chovající se ekonomický 
subjekt. 
Za jeden z dílčích cílů považuji seznámení se s teoretickými pojmy pojednávajícími o 
pokeru jako hře takové, jeho historii, o jeho současné podobě. Mezi dílčí cíle se řadí 
provedení analýzy současného stavu na trhu výherně-zábavních produktů a služeb 
včetně jejího zhodnocení a interpretace. Další z dílčích cílů je představován 
zpracováním technicko-ekonomické studie podnikatelského projektu. Téměř napříč 
všemi oddíly bakalářské práce je pojednáváno o problematice legalizace provozování 
podnikání, která úzce souvisí s daňovou oblastí vztahující se na subjekty dané sféry 
podnikání. Právě snaha objasnit skutečnou podobu aktuální formy podnikání spojené 
s nabízenými službami pokerového vyžití slouží coby záměrná snaha uvést 
transparentní informace týkající se možností a způsobů podnikání v této oblasti 
v synchronizaci s platnými zákony, právními předpisy a normami. 
Ke správnému identifikování metod, prostředků a nástrojů, prostřednictvím kterých 
docílím výše specifikovaných cílů, jsem vybrala nástroje, které oplývají různorodým 
charakterem. Jedním takovým nástrojem je průzkum trhu výherně-zábavních produktů. 
Mezi další nástroje patří SWOT analýza a Porterův model konkurenčních sil aplikovaný 
ve vlastních návrzích řešení.   
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
1.1 Podnikání dle zákona o loteriích a jiných podobných hrách 
Podle zákona č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách je zcela nezbytné, 
aby provozovatelem loterie nebo jiné podobné hry byl stát nebo akciová společnost, 
která má sídlo na území České republiky. Tato právnická osoba musí mít povolení 
k provozování loterií a jiných podobných her, vydané oprávněným orgánem. 
V zákoně č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách je online poker 
specifikován takto: „turnajové nebo hotovostní sázkové hry provozované za pomoci 
karet, při nichž není předem určen počet účastníků a ani není známa výše vsazených 
částek, kdy účastníci platí vklad (sázku) nebo startovné, jehož návratnost se účastníkovi 
nezaručuje. Výhra se vypočítává podle podmínek stanovených herním plánem. Sázkové 
hry podle tohoto ustanovení nelze provozovat v mobilních hernách (kasinech). Tyto hry 
jsou uskutečňovány:  
1. jako stolní hry, při nichž sázející hrají jeden proti druhému na hracích stolech na 
základě povolení podle písmene i), nebo  
2. prostřednictvím zařízení obsluhovaných přímo sázejícím (např. prostřednictvím sítě 
internet, interaktivních videoloterních terminálů, lokálních loterních systémů, výherních 
hracích přístrojů).“1 
V době, kdy žadatel žádá povolující orgán o vydání povolení k provozování loterií a 
jiných podobných her, je nutné mít na zvláštním účtu u banky nebo spořitelního a 
úvěrového družstva uloženo peněžní prostředky ve výši 50 000 000 Kč. Tato částka se 
dle zákona č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách nazývá jistotou. Jistota 
nesmí být složena z finančních prostředků, jako jsou úvěry a půjčky. Peněžní částka 
slouží k zajištění pohledávek státu, obcí a výplat výher sázejícím. V době provozování 
činnosti musí být peněžní prostředky uloženy na účtu. Není možné s nimi disponovat. 
Bez uložené peněžní částky nelze vydat povolení k provozování činnosti. 
 
                                                 
1
 Zákon č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách, s. 1.  
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1.2 Charakteristika právní formy podnikání  
V souladu s úpravou zákona č. 202/1991 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách je 
zřejmé, že mnou navržený podnikatelský záměr by tak měl mít právní formu podnikání 
právě akciové společnosti. V případě akciové společnosti se jedná o kapitálovou 
společnost.  
„U kapitálových společností mají společníci - zakladatelé - pouze povinnost vnést vklad 
do společnosti, jejich ručení za závazky společnosti je buď omezené, nebo žádné.“2 
Základní kapitál akciové společnosti je rozvržen na určitý počet akcií o určité jmenovité 
hodnotě. Je nutné rozlišovat, zda se jedná o základní kapitál společnosti založené 
veřejnou nabídkou akcií či základní kapitál společnosti založené bez veřejné nabídky 
akcií. V prvním případě musí činit základní kapitál alespoň 20 000 000 Kč. Ve druhém 
je potřeba alespoň 2 000 000 Kč. Základní kapitál akciové společnosti vzniká dvěma 
způsoby. Jeden ze způsobů spočívá v tom, že akcionářem kromě zakladatelů se může 
stát jakákoliv osoba - tímto se společnost zakládá na základě výzvy k upisování akcií. 
Pokud jsou akcionáři pouze zakladatelé, jedná se o druhý způsob a společnost je 
založena bez výzvy k upisování akcií.  
Za porušení svých závazků společnost odpovídá celým svým majetkem. Akcionář 
neručí za závazky společnosti.    
Akciová společnost může být založena jednou právnickou osobou, která se nazývá 
zakladatelem. V ostatních případech musí být akciová společnost založena dvěma a více 
zakladateli. Zakladatelská listina ve formě notářského zápisu je sepisována, pokud 
společnost zakládá jediný zakladatel. Je-li společnost zřízena dvěma nebo více 
zakladateli, uzavírá se zakladatelská smlouva. Podpisy zakladatelů na smlouvě musí být 
úředně ověřeny.  
Akciová společnost je tvořena třemi orgány. Nejvyšším orgánem akciové společnosti je 
valná hromada, mezi další orgány patří představenstvo, které je statutárním orgánem. 
                                                 
2
 WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úspěšný start, s. 39.  
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Tento orgán řídí činnost a jedná jménem akciové společnosti. Činnost představenstva a 
provozování podnikatelské činnosti kontroluje dozorčí rada.  
Název společnosti musí obsahovat označení „akciová společnost“, „a. s.“ nebo „akc. 
spol.“.  
S akciovou společností jako takovou úzce souvisí pojem akcie.  
„Akcie je cenný papír, s nímž jsou spojena práva akcionáře jako společníka podílet se 
podle tohoto zákona a stanov společnosti na jejím řízení, jejím zisku a na likvidačním 
zůstatku při zániku společnosti.“3 
Akcie mohou mít dvě podoby, a to na jméno nebo na majitele. Akciová společnost vede 
seznam akcionářů v případě, že se jedná o akcie na jméno. Do tohoto seznamu se 
zapisuje označení druhu akcie a forma, jmenovitá hodnota, název a sídlo právnické 
osoby nebo jméno a bydliště fyzické osoby, která je akcionářem, popř. číselné označení 
akcie.  
„Akciová společnost je jednou z nejstarších kapitálových právních forem. Pro svou 
komplikovanou a administrativně náročnou právní úpravu se však mezi malými či 
středními firmami často nevyskytuje.“4 
1.3 SWOT analýza 
Za účelem dosažení jak hlavního, tak dílčích definovaných cílů je v pozdější části 
bakalářské práce použita SWOT analýza běžně již využívaná nejen v 
oblasti marketingu, ale i pro aktivity zaměřené na zanalyzování či stanovení určitých 
kritérií uvnitř firem a společností napříč podnikatelským sektorem.  
 „Jde o obecný analytický rámec a postup, který identifikuje a posuzuje významnost 
faktorů z pohledu silných (Strenghts) a slabých (Weaknesses) stránek zkoumaného 
                                                 
3
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, s. 46-47. 
4
 WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úspěšný start, s. 51. 
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objektu, tedy v našem případě samotného podnikatelského záměru a budoucího 
podniku, a dále z pohledu příležitostí (Opportunities) a hrozeb (Threats), kterým je 
nebo bude zkoumaný objekt, tedy náš podnik vystaven.“ 5 
Konkrétní podoba SWOT analýzy aplikované na zvolený podnikatelský záměr je 
vyhotovena v oddílu Vlastní návrhy řešení.  
Silné a slabé stránky patří mezi interní faktory, které můžeme sami ovlivňovat. V níže 
uvedené tabulce je možné zpozorovat náměty pro hledání silných a slabých stránek.  
Tab. 1: Náměty pro hledání silných a slabých stránek podniku (Zdroj: KORÁB, V., J. PETERKA a 
M. REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán, s. 48.) 
 
Do externích faktorů SWOT analýzy řadíme příležitosti a hrozby. Tyto vlivy sami 
neovlivníme. Následující tabulka ukazuje náměty pro identifikaci příležitostí a hrozeb 
podniku.  
 
 
                                                 
5
 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán, s. 48.  
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Tab. 2: Náměty pro identifikaci příležitostí a hrozeb podniku (Zdroj: KORÁB, V., J. PETERKA a M. 
REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán, s. 49.) 
 
Strukturu SWOT analýzy lze vyjádřit rovněž pomocí grafického znázornění 
zahrnujícího složky jak externí, tak interní analýzy. Mezi části interní analýzy patří silné 
a slabé stránky. Naproti tomu mezi složky externí analýzy lze zařadit příležitosti a 
hrozby. 
„Silné a slabé stránky jsou v podstatě interní faktory, nad kterými máme určitou 
kontrolu a které samy o sobě můžeme ovlivňovat (například naše dobré nebo špatné 
manažerské schopnosti, jedinečnost nebo průměrnost našeho produktu, personál). 
Hrozby a příležitosti jsou externími vlivy, které samy o sobě neovlivníme, pouze na ně 
můžeme v rovině přizpůsobení záměru, resp. chování podniku, tak či onak reagovat 
(například situace na trhu práce, silná nebo slabá konkurence, legislativa - typicky 
například daňová politika státu, „pracovní“ právo).“6 
Tab. 3: Schéma SWOT analýzy (Zdroj: KAŇOVSKÁ, L. Základy marketingu, s. 25.) 
 S - silné stránky W - slabé stránky 
O - příležitosti Strategie SO Strategie WO 
T - hrozby Strategie ST Strategie WT 
 
 
                                                 
6
 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán, s. 48. 
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Legenda:
7
  
SO - zohledňování silných stránek pro získání výhod 
WO - minimalizovat slabiny, zohlednit příležitosti 
SW - brát v potaz silné stránky na minimalizování hrozeb 
WT - minimální náklady a zabránit hrozbám 
1.4 Porterův model konkurenčních sil    
Další nástroj, který jsem použila pro dosažení cílů, je Porterův model konkurenčních sil. 
Tuto metodu je možné zařadit mezi analýzu mikroprostředí.  
„Jde o model, resp. rámec pro zkoumání konkurentů našeho podniku, ať již 
potenciálních nebo reálně existujících. Jakkoliv lze s tímto modelem pracovat 
v sofistikovanější podobě a zkoumat možné chování a síly konkurenčních subjektů, 
bariér vstupů konkurenčního prostředí apod., pro účely tvorby podnikatelského plánu 
postačí vymezení pěti zobecněných oblastí, v nichž je třeba posuzovat hrozby ze strany 
existující a možný vznik budoucí konkurence našeho podniku.“8 
 
Obr. 1: Porterův model konkurenčních sil (Zdroj: KAŇOVSKÁ, L. Základy marketingu, s. 22.) 
                                                 
7
 KAŇOVSKÁ, L. Základy marketingu, s. 25. 
8
 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán, s. 51-52. 
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1.5 Zdroje financování podnikatelského záměru 
Každá podnikatelská investice pro svoji realizaci vyžaduje určitou výši finančních 
prostředků, a tudíž lze činnost financování investic chápat jako aktivitu zaměřenou 
nejen na shromáždění finančních zdrojů, ale i na jejich optimální složení. 
Zdroje financování, neboli jinak řečeno kapitál podnikatelského záměru, je 
z teoretického hlediska možné selektovat podle více kritérií. Mezi nejzákladnějšími 
kritérii jsou nejčastěji uváděny formy vlastnictví těchto vyzískaných zdrojů a pak i 
samotné místo jejich původu. V návaznosti na hlediska vlastnictví jsou zdroje 
financování členěny na vlastní kapitál a cizí kapitál, přičemž vlastní kapitál nepotřebuje 
jakkoliv splácet, a tudíž se jedná o bezpečný zdroj financování. Naproti tomu z 
povahy cizího kapitálu vyplývá nutnost splatit kapitál nejen do výše jeho poskytnutí, ale 
i včetně nejrůznějších nákladů vzniklých ve spojení s jeho pořízením, které jsou 
představovány zejména úroky z úvěrů. Podle hlediska místa původu zdroje se 
financování člení na interní a externí formu zdroje financování, neboli interní a externí 
kapitál. 
Financování podnikatelského záměru lze rovněž vymezit na financování z vlastních 
zdrojů a financování z cizích zdrojů. Jakožto formy financování z vlastních zdrojů lze 
uvést základní kapitál, posléze jeho eventuální navýšení, nerozdělený zisk z minulých 
období včetně určité možné podoby odpisů a nejrůznější dary, účasti a subvence. 
Financování cizích zdrojů je tvořeno prostřednictvím všech ostatních zdrojů, které nelze 
považovat za vlastní zdroje.  
„Cizí zdroje jsou všechny zdroje, které nejsou zdroji vlastními. Cizí zdroje lze 
klasifikovat jako prostředky, které byly podniku zapůjčeny a které bude muset dříve či 
později vrátit, nebo financování cizím kapitálem/dluhem je možno charakterizovat jako 
substituci vlastního kapitálu kapitálem cizím s dodatečnými náklady (úroky).“9 
 
                                                 
9
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Investiční rozhodování a řízení projektů, s. 49.  
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Za nejběžněji využívané cizí zdroje financování lze označit bankovní úvěry. Coby další 
podobu financování z cizích zdrojů je možné uvést emisi dluhopisů a projektové 
financování. 
1.5.1 Splácení bankovního úvěru konstantním úmorem 
Výše zmiňovaný bankovní úvěr bude splácen konstantním úmorem. Splátkový kalendář 
bankovního úvěru přikládám v Příloze 2.   
„V tomto případě je výše jednotlivých plateb bance v průběhu splácení odlišná. 
Úmorová část je stále stejná a mění se výše úroku v závislosti na nesplacené části úvěru 
- viz následující obrázek.“10 
 
Obr. 2: Splácení dluhu konstantním úmorem (Zdroj: MELUZÍN, T. Finanční trhy - cvičení, s. 48.) 
 
 
 
 
 
                                                 
10
 MELUZÍN, T. Finanční trhy - cvičení, s. 48.  
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1. 6 Proces přípravy a realizace projektů11  
Fáze života projektu  
Přípravu, realizaci projektu až po provoz a likvidaci určují čtyři fáze:   
 „předinvestiční (předprojektová příprava); 
 investiční (projektová příprava a realizace výstavby); 
 provozní (operační); 
 ukončení provozu a likvidace.“12 
 
 
Obr. 3: Etapy života projektu (Zdroj: FOTR, J. a I. SOUČEK. Investiční rozhodování a řízení projektů, 
s. 24.) 
 
                                                 
11
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 23. 
12
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Investiční rozhodování a řízení projektů, s. 24. 
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1.6.1 Předinvestiční fáze  
Pro úspěšnost projektu je velice důležitá předinvestiční fáze. Informovanost a poznatky 
marketingové, technicko-technologické, finanční a ekonomické povahy získané v rámci 
zpracování technicko-ekonomické studie (feasibility study) mohou předejít značným 
ztrátám spojeným s vložením prostředků do špatného projektu.  
1.6.1.1 Identifikace podnikatelských příležitostí (opportunity study) 
Sledování a vyhodnocení podnikatelského okolí zahrnuje poptávku po určitých 
produktech a službách, exportní možnosti, zdroje významných surovin, objevování 
nových technologií a výrobků.  
1.6.1.2 Předběžné technicko-ekonomické studie (pre-feasibility study) 
Určitý mezistupeň představuje předběžná technicko-ekonomická studie, která je mezi 
stručnými studiemi příležitostí a podrobnými technicko-ekonomickými studiemi 
(feasibility studies). Ty představují detailní rozpracování jednotlivých hledisek projektu.  
1.6.1.3 Technicko-ekonomická studie projektu (feasibility study) 
Technicko-ekonomická studie slouží jako základ rozhodnutí o realizaci či zamítnutí 
projektu. V této fázi je nutné formulovat a kriticky zhodnotit základní komerční, 
finanční, ekonomické a technické požadavky. Nesmíme zanedbat požadavky týkající se 
ochrany životního prostředí.  
1.6.1.4 Hodnotící zpráva (appraisal report) 
V hodnotící zprávě jsou shrnuta všechna technická, manažerská, komerční, organizační 
a finanční kritéria.  
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1.6.2. Investiční fáze 
Zahrnuje činnosti, které tvoří náplň realizace projektu. 
1.6.2.1 Zadání stavby 
V tomto dokumentu jsou definovány důvody vzniku, rozsah, souvislosti a cíle projektu.  
Zadání stavby obsahuje tyto informace:  
 „technická koncepce projektu a kapacitní požadavky;  
 předběžně zvolená technologická řešení; 
 suroviny a produkty;  
 kvalitativní požadavky 
 spotřeby energií a jejich dostupnost;  
 umístění a velikost dostupných lokalit;  
 zjednodušené technologické schéma; 
 dopady z pohledu ochrany zdraví, bezpečnosti práce a životního prostředí; 
 klimatické a jiné lokální podmínky (např. seismické vlivy, poddolování apod.); 
 aplikovatelné standardy a legislativní požadavky;  
 návrh prováděcího plánu; 
 ostatní požadavky specifické pro projekt (včetně demolic); 
 koncepce řízení a zabezpečení procesu; 
 odhad nákladů.“13 
1.6.2.2 Úvodní projektová dokumentace (včetně vyhodnocení dopadů na životní 
prostředí) projektu pro územní rozhodnutí, resp. stavební povolení 
„Zadání stavby je východiskem pro zpracování úvodní projektové dokumentace.“14 Tato 
dokumentace obsahuje dvě základní složky:  
 „dokumentaci pro územní rozhodnutí s rozšířenou technologickou částí, 
                                                 
13
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Investiční rozhodování a řízení projektů, s. 34. 
14
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 21.  
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 dokumentaci pro stavební s rozšířenou technologickou částí.“15 
1.6.2.3 Realizační projektová dokumentace 
Tato dokumentace umožňuje vypracování inženýrských výpočtů, výkresů a 
dokumentace požadované pro výstavbu a realizaci projektu.  
1.6.2.4 Realizace výstavby  
Výstavba musí probíhat přesně podle realizační projektové dokumentace. Realizace 
výstavby zahrnuje tyto činnosti:  
 „nákup zařízení a materiálů, 
 inspekci a testování zařízení po montáži, 
 dohled a dozor nad realizací, 
 přípravu dokumentů (manuály pro provoz a údržbu), 
 školení všech pracovníků, 
 vypracování zprávy o výstavbě, 
 příprava dokumentace skutečného stavu po výstavbě.“16 
1.6.2.5 Příprava uvedení do provozu, uvedení do provozu a zkušební provoz 
Výrobní zařízení se po zkušebním provozu uvádí do normální činnosti. Cílem této fáze 
je kontrola činností, zda byly provedeny v souladu s provozními a bezpečnostními 
měřítky a zda byly dodrženy všechny podmínky projektové dokumentace.  
                                                 
15
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 21. 
16
 tamtéž, s. 22. 
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1.6.2.6 Aktualizace dokumentace a systémů 
Jedná se o úpravu technické dokumentace a systémů pro realizaci konkrétního projektu. 
Zahrnuje: 
 výkresy, manuály, instrukce; 
 změny dokumentace pro nový projekt; 
 změny všech výpočetních systémů, účetních systémů tak, aby respektovaly nový 
projekt. 
1.6.3 Provozní fáze 
Provozní fázi je nutno zohledňovat z krátkodobého a dlouhodobého hlediska. Do 
krátkodobého hlediska je možné zařadit nedostatečnou kvalifikaci pracovníků, 
nezvládnuté postupy. Dlouhodobé hledisko se týká celkové strategie podnikání. 
1.6.4 Ukončení provozu a likvidace  
Jde o potenciální likvidační náklady (nutnost vytváření rezerv). Mezi činnosti, které lze 
zahrnout do fáze ukončení provozu a likvidace, můžeme zařadit např.: prodej zásob. 
V mém zvoleném podnikatelském záměru se jedná o terminály, počítače, tiskárny, 
mobilní telefony, aj.  
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Obr. 4: Možnosti ovlivnění investičních nákladů projektu (Zdroj: FOTR, J. a I. SOUČEK. Investiční 
rozhodování a řízení projektů, s. 31.) 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Analýzu současného stavu vypracovávám v takové podobě a formě, aby se v co nejširší 
míře dala aplikovat na povahu zvoleného podnikatelského záměru, a co nejefektivněji 
tak přispěla k jeho úspěšné realizaci. 
Za stěžejní objekt zanalyzování jsem tudíž zvolila produkty vyskytující se v současnosti 
na trhu, produkty, které prostřednictvím svého charakteru dopřávají cílovým 
zákazníkům pocity a uspokojení plynoucí z jejich užívání. Prostřednictvím toho jsem 
tak schopna sledovat a následně správným směrem vyhodnocovat nejnovější trendy 
objevující se na trhu. Zároveň tak disponuji veškerými potřebnými znalostmi, abych 
svůj navrhovaný podnikatelský záměr mohla situovat do širších souvislostí majících za 
následek plynulý vstup mnou nabízeného produktu na daný trh. 
„I kdyby byl váš výrobek nebo služby sebelepší a váš podnik sebelépe řízen, přesto 
nebudete úspěšní, pokud:  
 nemáte trh potřebné velikosti, 
 nedokážete přesně definovat, kdo jsou vaši zákazníci, 
 nevíte, co opravdu chcete, 
 nevíte, jak toho dosáhnout.“17 
Mezi aktuálně na trhu nabízené produkty stejného či v převážné většině svým způsobem 
podobného charakteru lze zařadit téměř veškeré produkty a služby zábavně-hazardního 
charakteru. Ačkoliv poker jako takový nelze přímo označovat ve spojení s hazardem, 
tak ale i v souvislosti s právním vymezením lze některé produkty a služby nacházející 
se pro online poker v roli substitutů označit jejich povahou za produkty a služby mající 
svou povahou zcela zřetelný charakter hazardu. Aktuální rozdělení produktů možností 
herního vyžití na tuzemském trhu představuje níže uváděný graf. 
 
 
                                                 
17
 BLACKWELL, E. Podnikatelský plán, s. 92.  
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2.1 Rozdělení produktů a služeb zábavně-hazardního charakteru na 
tuzemském trhu 
Pro srovnání jsem vybírala pouze produkty a služby, které jsou nabízené největšími a 
nejznámějšími českými společnostmi působícími na zábavně-hazardním trhu. Tím, že se 
jedná o společnosti mající své sídlo podnikání na českém území, by měla být zaručena 
skutečnost, že veškeré jejich podnikatelské aktivity jsou v souladu se zákony a 
legislativou České republiky. Produkty nabízené jakýmikoliv jinými společnostmi 
nemajícími sídlo podnikání v České republice, a tudíž i bez potřeby řídit se platnými 
zákony a legislativou České republiky, zcela záměrně neuvádím, neboť jejich 
podnikatelskou činnost lze nazvat za nelegální a i pro samotné uživatele vyplývá 
z jejich užívání mnoho závažných rizik. Za největší riziko uživatelů lze jednoznačně 
uvést absolutní nejistotu spojenou s finančními operacemi, respektive tedy případnými 
výběry peněžních prostředků z hráčského účtu uživatele na jeho bankovní účet. Jinak 
jednoduše řečeno žádný z uživatelů těchto všelijakých zahraničních společností nemůže 
mít jistotu, že své vložené a případně i zhodnocené finanční prostředky ještě někdy 
uvidí. Důvod této nejistoty má racionální odůvodnění, kterým je již zmiňovaná 
podnikatelská aktivita na základě jiných než českých zákonů. Téměř každá taková 
zahraniční společnost tak své sídlo umisťuje do lokalit jako je Gibraltar, Kostarika, 
Kajmanské ostrovy či všelijaké jiné ostrovy v Atlantickém či Pacifickém oceánu. 
Ačkoliv to česká legislativa zcela přesným způsobem nedefinuje, tak by dle ní měly 
veškeré finanční prostředky nabyté ze zdrojů, jakými jsou právě tyto zahraniční 
společnosti, podléhat následnému zdanění. Tato skutečnost spolu s de facto 
neexistujícími zákony, dle kterých se zahraniční společnosti řídí, přisuzuje finančním 
prostředkům na hráčských účtech klientů těchto zahraničních společností téměř nulovou 
procentuální šanci pro případnou právní vymahatelnost. Každý alespoň trochu 
racionálně uvažující klient se tak vzhledem k výše uváděným skutečnostem bude ve 
vlastním zájmu od těchto zahraničních společností distancovat. Proto tedy produkty a 
služby jimi nabízené nezahrnuji do rozdělení produktů zábavně-hazardního charakteru a 
považuji je za společnosti nabízející svým způsobem zcela odlišný druh produktů a 
služeb. 
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Konkrétní produkty a služby nabízené společnostmi se sídlem podnikání na území 
České republiky jsou představovány v nejrůznějších podobách a zařízeních, jakými jsou 
poker cluby, elektronické rulety, kurzové sázení, stírací losy, číselné hry či 
videoloterijní terminály a výherní hrací zařízení. Mimo všechny tyto uváděné produkty 
a služby se na českém území pro můj podnikatelský záměr vyskytuje přímá konkurence 
v podobně online pokeru nabízeného jednou společností, a to Synot, a. s., který teprve 
na jaře tohoto roku vyšel s tímto produktem na trh. Veškeré produkty a služby 
poskytované společnostmi, jejichž sídlo se nachází na území České republiky, 
podrobněji uvádím a popisuji v následujících grafech a tabulce přiložené v Příloze 9. 
Rozdělení a četnost výskytu jednotlivých produktů a služeb nabízených na zábavně-
hazardním trhu podrobněji popisují následující grafy. 
 
Graf 1: Podíl jednotlivých produktů a služeb na tuzemském trhu (Zdroj: vlastní zpracování) 
0 
2 
4 
6 
8 
10 
P
o
če
t 
sp
o
le
čn
o
st
í 
Produkty a služby 
Společnosti nabízející služby a produkty  
zábavně-hazardního charakteru 
31 
 
 
Graf 2: Podíl jednotlivých produktů a služeb na tuzemském trhu v procentuálním vyjádření (Zdroj: 
vlastní zpracování) 
Jak je možné vyčíst z grafu, nejvyšší podíl na tuzemském trhu představuje produkt 
kurzového sázení, jenž je provozován sázkovými kancelářemi a jehož předmětem jsou 
v drtivé většině sportovní události, ale s postupem času se v nabídce sázkových kancelář 
neustále navyšuje podíl sázek na všemožné celospolečenské události a příležitosti. 
Z pohledu samotného uživatele lze kurzové sázení ohodnotit jako produkt, při jehož 
užívání nerozhoduje pouze faktor štěstí, ale z větší části rozhoduje o úspěchu či 
neúspěchu jednotlivých klientů schopnost správným způsobem odhadnout pozdější 
průběh sportovní události. Na druhé místo v četnosti výskytu lze zařadit číselné hry 
nabízené povětšinou rovněž sázkovými kancelářemi coby doplněk produktu kurzového 
sázení, mezi které patří např. Sportka, BALÍK, TURBO, Korunka, Euro miliony aj. 
Všechny produkty číselných her fungují na bázi náhody a o výsledcích uživatelů tak 
rozhoduje pouze štěstí. Vůči kurzovému sázení tak produkt číselných her v sobě 
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v mnohem větší míře zaujímá principy hazardu jako takového, a je tak pro klienty svým 
způsobem mnohem nebezpečnější a zrádnější. Na totožných pravděpodobnostních 
zákonitostech a principech jako číselné hry je založen i produkt stíracích losů. Zatímco 
číselné hry a stírací losy negenerují závislost, a tudíž i nebezpečnost pro jejich uživatele 
do nikterak abnormálně vysoké míry, tak to stejné nelze říct o dalších druzích produktů 
zábavně-hazardního charakteru, kterými jsou zejména videoloterijní terminály často se 
vyskytující pod zkratkou VLT a výherní hrací zařízení VHP. Oba tyto produkty se dají 
označit výhradně jako gamblerství a ukrývají v sobě extrémně vysoké riziko téměř až 
nevyčíslitelně vysokých negativních dopadů na jejich uživatele. Svůj podíl na trhu 
zaujímají i elektronické rulety, které podobně jako zařízení VLT a VHP mají 
nastavenou procentuální výnosnost, kterou budou za každých podmínek dosahovat, a 
tudíž při jejich užívání nemohou klienti být dlouhodobě profitabilní, a rovněž tak v sobě 
skrývají principy gamblerství. Za produkt s nejpodobnější charakteristikou online 
pokeru lze jednoznačně jmenovat služby nabízené prostřednictvím poker clubů, v nichž 
je karetní hra provozována v podmínkách organizovaných her „tváří v tvář“. Tím 
největším rozdílem mezi pokerem hraným prostřednictvím virtuálního webu či v živé 
podobě je absence všech veškerých fyziologických projevů a pohybů při jeho online 
variantě. 
Připadá mi nezbytné a svým způsobem i etické a morální, abych se na produkt online 
pokeru podívala z pohledu možného rizika vyplývajícího pro každého jeho účastníka. 
Poker totiž, podobně jako produkt kurzového sázení, není postaven jen na principech 
náhodných jevů, nýbrž vyžaduje i nemalou dávku hráčského umění. Do jisté, a relativně 
i vysoké míry tak lze korigovat a eliminovat riziko spojené s možnými negativními 
projevy způsobené především ztrátou, respektive prohrou, finančních prostředků. Proto 
povahu svého podnikatelského záměru nehodnotím jako celospolečensky nebezpečnou, 
a tudíž i z morálního a etického pohledu za nepřijatelnou. 
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2.2 Technicko-ekonomická studie podnikatelského projektu  
Za hlavní cíl mé technicko-ekonomické studie je považováno podrobné rozpracování 
jednotlivých částí projektu, a to zejména z technického, ekonomického a finančního 
hlediska. Technicko-ekonomickou studii podnikatelského projektu jsem sestavovala i 
s ohledem na těsnou závislost jejích jednotlivých částí a respektování vazeb mezi jejími 
jednotlivými složkami. Velkou důležitost při realizaci technicko-ekonomické studie 
podnikatelského projektu přikládám analýze trhu, která mi dopomůže pro další průběh 
přípravy podnikatelského záměru správným způsobem nahlížet na trh, zacházet 
s důležitými aspekty, jako je modifikace poptávky, zhodnotit konkurenční prostředí a 
stane se rovněž podkladem pro vyhotovení marketingové strategie projektu. 
2.2.1 Analýza trhu a poptávky18 
Předmět realizace analýzy trhu a poptávky spočívá zejména ve třech hlavních procesech 
souvisejících se nastřádanými informacemi. Jedná se postupně o jejich sběr, následné 
zanalyzování a vyhodnocení informací týkajících se trhu. Mezi hlavní zkoumané 
aspekty analýzy patří níže uvedená kritéria. 
2.2.1.1 Stanovení cílového trhu projektu 
Dle povahy nabízeného produktu, v mém případě online pokeru, jsem pro výkon 
podnikatelské činnosti omezena na území uvnitř ČR, neboť každý další cizí stát má 
svoji platnou legislativu pro tuto oblast a bylo by téměř nemožné navrhnout projekt tak, 
aby byl použitelný i pro další stát.  
„Cílový trh: specifická cílová skupina vyznačující se určitými socioekonomickými 
charakteristikami, jež je tvořena potenciálními zákazníky.“19 
                                                 
18
 FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 35-36. 
19
 BANGS, D. Průvodce podnikatelským plánováním, s. 105.  
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Svůj produkt tak hodlám nabízet potenciálním klientům po celém území České 
republiky. Hlavním a zároveň jediným nabízeným produktem, a tudíž i předmětem 
podnikatelského záměru, bude internetový online poker určený pro registrované 
uživatele provozovaný prostřednictvím sítě internetu a rovněž přes ni registrovaným 
uživatelům přístupný. 
2.2.1.2 Analýza zákazníků  
Pro moji podnikatelskou činnost jsou zákazníci naprosto nepostradatelní, a tak si tato 
oblast pro svoji důležitost zasluhuje zvýšenou pozornost. Při položení nejčastějších 
otázek spojených se zákazníky týkajících se toho, co, v jaké míře či proč se na trhu 
kupuje, lze získat odpovědi, které projekt staví do zajímavé a zároveň atraktivní pozice. 
O tom, že společnost je lačná po hraní pokeru, svědčí velké množství hráčů 
registrovaných u zahraničních společností, kteří v současnosti mají na českém území 
pouze jedinou alternativu, kde ukojit svoji vášeň pro online poker. Navíc je zřejmé, že 
spousta občanů České republiky by si ráda online poker zahrála, avšak současný systém 
spojený s registrováním se u neznámé zahraniční společnosti, složitého převodu 
finančních prostředků, důkladného a místy až soukromí beroucího ověření totožnosti a 
ne úplné důvěry v obdržení peněz při případné výhře a otázka spojená s případným 
zdaněním této vyhrané finanční částky jsou hlavními faktory, které převáží nad touhou 
zahrát si online poker. Pokud oblast zákazníků shrnu, tak nic nenasvědčuje tomu, že by 
poptávka po hraní online pokeru měla znenadání vyprchat a potenciální klienti se budou 
moci rekrutovat nejen z již registrovaných hráčů u zahraničních společností, ale existuje 
na základě nejrůznějších průzkumů trhu i poměrně široký prostor pro získání klientů, 
kteří dosud s online pokerem neměli žádné zkušenosti. 
2.2.1.3 Definice segmentů trhu 
Nejdůležitější rozdělení trhu vymezuje kritérium plnoletosti, neboť hranice 18 let 
představuje podmínku pro to, aby se občan mohl stát zákazníkem.  
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„Účastníkem loterie nebo jiné podobné hry (dále jen “sázející“) může být jen fyzická 
osoba, která dovršila 18 let věku a která v souladu s herním plánem uhradí vklad 
(sázku) provozovateli předem, a to v hotovosti nebo bezhotovostně.“20 
Povaha nabízeného produktu, který je přístupný veškerému plnoletému obyvatelstvu, 
zaručuje, že není potřeba trh členit na několik různých segmentů a lze jej analyzovat 
jako celek. Geografická, lingvistická a s výjimkou věku i sociálně-demografická 
kritéria, mezi něž například patří národnost, preference města či venkova, pohlaví či 
dosažené vzdělání tak nevyžadují další členění. 
2.2.1.4 Analýza tržní konkurence 
Podobně jako oblast potenciálních zákazníků je i analýza tržní konkurence výrazně 
ovlivněna současnou platnou legislativou, která prozatím nedovoluje výkon podnikání 
společnostem majícím sídlo na území Evropské unie, tudíž i České republiky. Avšak 
v brzkém výhledu nejrůznější tendence a vládní rozhodnutí naznačují, že by tomu tak 
mohlo být již od začátku kalendářního roku 2014, kdy se jednoznačně očekávají změny 
legislativy ve smyslu povolení výkonu činnosti spojeného s nabízeným produktem 
online pokeru. Tato skutečnost otevírá jedinečnou příležitost stát se tou společností se 
sídlem na území České republiky, která bude jako první připravená nabízet kvalitní 
produkt. Současná přímá konkurence se momentálně rekrutuje na společnosti mající 
sídlo mimo území Evropské unie, převážně na malých zahraničních ostrovech, a 
tuzemské společnosti Synot, a. s. provozující svoji podnikatelskou činnost v souladu 
s českou legislativou. S lokalitou sídla podnikání provozovatele je úzce spjata i nižší 
důvěra registrovaných klientů, neboť drtivá většina  klientů si je vědoma skutečnosti, že 
se účastní de facto „nelegální“ hry, a tudíž se při eventuálním vzniklém problému 
ohledně výplaty vyhraných finančních prostředků nemají možnost opřít o žádný právní 
dokument, a proto se musí spoléhat na platební morálku zahraničního provozovatele. 
Druhým důležitým faktorem, který uživatelé vnímají negativním pohledem, je otázka 
zdanění, neboť dle současné české legislativy nelze zcela přesným významem 
definovat, zda vyhraná finanční hotovost podléhá zdanění či nikoliv. Výkladové znění 
                                                 
20
 Zákon č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných podobných hrách, s. 1. 
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právních dokumentů se dle doposud prováděných analýz na dané téma v této oblasti 
rozchází, avšak principiálně by výhry peněžních prostředků coby nabytí příjmu mělo 
spadávat do předmětu zdanění. Jelikož tak tyto zahraniční společnosti provozující 
online poker aktuálně zaujímají veškerý podíl na celkovém trhu, lze se domnívat, že se 
na trhu bude nacházet široká skupina potenciálních klientů, která projektu dopomůže 
dosáhnout stanoveného cíle. Charakter a omezená možnost neustálého vylepšování 
produktů spojených s online pokerem svým způsobem za předpokladu kvalitní nabídky 
zaručuje uspokojení ze strany uživatelů, a tím pádem určité omezení síly konkurence. 
2.2.1.5 Analýza distribučních kanálů  
Způsob, prostřednictvím kterého projekt dosáhne spojení mé společnosti, tedy 
provozovatele, s konečnými spotřebiteli, respektive účastníky hry, lze definovat zcela 
zřejmým způsobem, a to coby webovou stránku, jež je součástí internetové sítě. Pro 
průběh podnikání je rovněž nezbytně nutné vytvoření registračních míst. Nutnost 
fyzické registrace je totiž dle loterijního zákona podmínkou pro právoplatné dokončení 
registrace. Celý proces registrace bude probíhat na terminálech, jejichž funkčnost zaručí 
vyvinutý software. Za terminály registračních míst budou zvoleny restaurační zařízení a 
herny a síť terminálů bude rozšířena rovnoměrně po celém území České republiky. 
2.2.1.6 Stanovení budoucího vývoje poptávky  
Pro proces stanovení budoucího vývoje poptávky vycházím ze dvou předpokladů. Tím 
prvním je relativně neomezená doba životnosti projektu, neboť nelze předpokládat, že 
by v horizontu alespoň v řádech desítek let najednou vymizela poptávka po pokeru a 
rovněž technické požadavky pro funkčnost projektu nepřevýší potenciální schopnost 
spravovat databázi serveru. Druhý předpoklad se týká odhadu tržního potenciálu, který 
se rovná maximální výši možných klientů, které bude moci server pojmout. Technické 
nastavení je koncipováno do takové úrovně, aby se pořizovací náklady na něj 
nepohybovaly v příliš vysokých finančních částkách, a tudíž se v jeho databázi bude 
moci pohybovat maximálně sto tisíc registrovaných klientů. Toto číslo nebylo zvoleno 
náhodně, nýbrž v sobě odráží počet obyvatelstva České republiky staršího 18 let, tedy 
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potenciálních registrovaných hráčů, a zároveň respektuje výši pořizovacích nákladů 
spojených se zakázkou potřebného softwaru tak, aby budoucí efekt výnosů nebyl 
zbytečně limitován vyššími prvotními pořizovacími náklady softwaru s vyšší kapacitou, 
který by vzhledem k počtu plnoletého obyvatelstva nemohl být efektivně využitý.  
Tab. 4: Počet klientů v prvních deseti letech podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Počet klientů v prvních deseti letech podnikání 
  
  
 
  
  1. rok 
 
12 950   
  2. rok 
 
14 400   
  3. rok 
 
16 092   
  4. rok 
 
12 852   
  5. rok 
 
10 104   
  6. rok  
 
7 320   
  7. rok 
 
4 440   
  8. rok 
 
3 000   
  9. rok 
 
1 980   
  10. rok 
 
1 500   
  
   
  
  Celkem    84 638   
 
Maximální úroveň poptávky se pak rovná počtu nejvýše možného počtu registrovaných 
uživatelů. Zároveň se však po 10 letech podnikání predikuje 80% využití kapacity 
registrovaných uživatelů, neboť zbylých 20% v sobě zahrnuje fluktuaci registrovaných 
hráčů. Udávaná čísla byla odvozena po důkladném pochopení situace a provedení 
analýzy na trhu online pokeru. Vzhledem k charakteru činnosti podnikání lze předem 
s vysokou přesností definovat procentuální výnosnost podnikatelského projektu. 
Veškerý výnos spočívá a je přímo závislý na celkovém objemu finanční výše, která 
bude uživateli uvedena do oběhu, tzn. veškerý souhrn finančních prostředků, který 
uživatelé použijí ke své hře. Systém porovnání vkladů coby startovné pro účast v turnaji 
online pokeru a následná výše výplat výhercům bude nastaven na 90% výhernosti 
vložených prostředků, tzn. rozdílových 10% v porovnání vkladů a výher bude zastávat 
roli jakési obchodní marže. 
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2.2.2 Marketingová strategie 
Jak jsem již zmiňovala, marketingová strategie vychází z konceptu analýzy trhu. Volbu 
strategie aplikuji v souladu s výstupními daty již realizované analýzy trhu a s ohledem 
na skutečnosti, že se podnikatelský projekt nachází v počáteční fázi svého životního 
cyklu. Na základě těchto skutečností jsem zvolila strategii tržní expanze se zaměřením 
na získání nových uživatelů. Marketingová strategie rovněž plní funkci podkladu pro 
sestavení marketingového plánu. 
2.2.3 Marketingový plán21 
Marketingový plán odráží marketingový mix, jenž se dá považovat za souhrn veškerých 
procesů podmiňujících předpoklad pro úspěšné zavedení na trh, stejně jako jeho 
následné usazení na trhu. Zároveň se zasazuje o vyvolání poptávky po nabízeném 
produktu. Základní složky marketingového mixu jsou tvořeny čtyřmi základními 
sektory, které jsou vzájemně závislé. Jedná se o poskytovaný produkt, cenovou politiku, 
distribuci a v neposlední řadě i podporu prodeje. 
2.2.3.1 Produkt 
Produkt bude poskytovaný formou systémově provázaných online pokerových turnajů. 
Zmíněné turnaje budou zvoleny takovým způsobem, aby reflektovaly co největší 
procento z celkového množství různorodých potřeb, požadavků či pouhých připomínek 
ze stran registrovaných uživatelů. Velký význam a prostor tak bude věnován 
problematice nastavení výše startovného do turnajů, časové náročnosti jednotlivých 
turnajů a hracím úrovním jednotlivých turnajů. Výsledkem této snahy posléze bude 
dostupnost nabízeného spektra provázaného systému online pokerových turnajů pro 
všechny registrované uživatele a rovněž co největší eliminace nejasností s tím spojená 
týkající se otázek uživatelů typu - proti komu hrát, za jakou výši startovného a jaký 
časový úsek si vyčlenit pro hru. Nastaven bude rovněž takový systém, ve kterém 
uživatelé uvidí motivaci v možnostech dostávat se postupně stále na vyšší herní úroveň. 
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Tento systém by tak měl vyvolávat v co největším počtu uživatelů vtažení do hry a 
s ním související hrací vášeň. Součástí nabízeného produktu budou v pravidelných 
časových intervalech se opakující soutěže, k jejichž nastavením budou použita taková 
kritéria, aby se o hodnotné ceny mohla ucházet co nejširší uživatelská část a opět tak 
byla vyvolána co největší poptávka po nabízeném produktu. 
2.2.3.2 Cenová politika 
Stanovená cenová politika závisí od povahy nabízeného produktu. Nemohu cenovou 
politiku stanovit k přihlédnutí k nákladům na jednotku produkce, nýbrž finanční příjmy 
budou vznikat kumulací provedených finančních vkladů jednotlivých registrovaných 
uživatelů na jejich hráčské účty. Naproti tomu finanční výdaje budou tvořit peněžní 
výhry uživatelů. Jak již bylo uvedeno v oddílu věnovaném stanovení budoucího vývoje 
poptávky, tak obchodní marže představuje rozdíl mezi příjmy a výdaji a je nastavena na 
výši 10% z celkového finančního úhrnu, který všichni uživatelé pustí do hry. 
Zmíněného nastavení výše obchodní marže se dá dosáhnout zcela přesným a 
jednoznačným způsobem, neboť z celkového úhrnu za startovné do turnajů bude na 
výhrách vypláceno 90%, což znamená, že zbývajících 10% bude tvořit onen rozdíl, 
kterému se bude rovnat obchodní marže. Jako podklad pro finanční plán budou sloužit 
odhadované průměrné částky vztahující se jak na prvotní vklady, tak na výši částky, 
kterou uživatelé průměrně vloží za účelem hry ve zvoleném časovém horizontu. Oba 
parametry byly odhadovány s maximální možnou pečlivostí, a to na základě tří hlavních 
faktorů - detailního pochopení trhu, provedení analýzy trhu a posouzení prvků chování 
člověka vyplývajícího z jeho psychiky. Částka průměrného prvního hráčského vkladu je 
odhadována ve výši 1 000 Kč. V horizontu jednoho kalendářního měsíce je 
předpokládáno, že průměrná částka, kterou průměrně uživatel bude využívat pro hrací 
účely, činí 500 Kč.  
2.2.3.3 Distribuce 
Distribuční síť je představována formou přímé distribuce zákazníkům. Distribuční 
kanály jsou specifikovány v části technicko-ekonomické studie podnikatelského 
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projektu zabývající se analýzou distribučních kanálů. Proces distribuce bude ovlivněn 
lidskými zdroji společnosti, neboť právě pracovníci obchodního oddělení budou nositeli 
jeho kvality a úrovně. Kritéria hodnocení kvality distribuce budou spočívat v číslech 
počtu nově se registrujících uživatelů, a to právě na místě, které jako vhodné uzná 
pracovník obchodního oddělení. Dobrá typologie správných prostor, kam umístit 
terminály určené pro registraci, tak bude důležitou součástí distribučního procesu. 
2.2.3.4 Podpora prodeje 
Podobně jako oblast cenové politiky, tak i podpora prodeje, respektive její způsob, je 
výrazně ovlivněný formou povahy nabízeného produktu. Parametry v rámci cenové 
politiky již byly odhadovány za předpokladu podpory prodeje v podobě reklamy a 
propagace, které by měly mít svůj pozitivní efekt při vstupu produktu na trh, stejně jako 
při následném udržení pozice na trhu. Přínos reklamy coby podpory prodeje by měl 
převýšit náklady na ni vydané. Náklady spojené s reklamou rozděluji na dvě hlavní 
části. První část se týká jednorázového výdaje na reklamu, který je pojen k okamžiku 
ještě před uvedením na trh a jeho prvořadý úkol spočívá ve zviditelnění značky. Druhá 
část má charakter pravidelných výdajů pomáhajících stabilizaci či navýšení tržní pozice. 
Výše jednorázových nákladů je kalkulována v částce 50 000 Kč a pravidelných nákladů 
v částce 25 000 Kč (vztahující se na časový úsek jednoho kalendářního měsíce). 
2.2.4 Podnikatelský model22 
Podnikatelský model vytváří jakýsi rámec nejdůležitějších kritérií a ukazatelů, které si 
vyžaduje výkon podnikatelské činnosti. Podnikatelský model rovněž charakterizuje 
jednotlivé vazby a souvislosti základních podnikatelských parametrů potřebných 
k úspěšné realizaci podnikatelského záměru. 
Hodnotové nabídky jsou v podnikatelském modelu zastoupeny nabízeným produktem, 
který je detailněji popsán v jedné ze složek marketingového plánu. Produkt je nabízen 
registrovaným uživatelům, kteří v rámci podnikatelského modelu zastupují zákaznické 
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segmenty. Nabízený produkt a zákaznické segmenty jsou propojeny prostřednictvím 
distribučních kanálů. Konkretizace distribučních kanálů se nachází rovněž 
v marketingovém plánu. Jednotlivé zákaznické segmenty jsou pro změnu 
charakterizovány v oddílu definice segmentů, která je částí technicko-ekonomické 
studie podnikatelského projektu. Oblast zákaznických segmentů přímo provází potřeba 
udržovat jak s již registrovanými, tak i potenciálními uživateli pozitivní vztahy, a 
průběžně tak zvyšovat vzájemnou důvěru a zasadit se o rozvíjení vzájemných vztahů. 
Veškeré dosud zmíněné části podnikatelského modelu mají jeden společný cíl, a to 
dosažení a zajištění zdrojů příjmů. Splnění cíle v podobě dosažení příjmů je podmíněno 
nabídkou kvalitního produktu, která však může vzniknout jen za předpokladu 
fungujících klíčových zdrojů. Pro podnikatelský model je dobře fungující úloha 
klíčových zdrojů jedním z nejdůležitějších kritérií, jelikož klíčové zdroje jsou 
vlastníkem know-how podnikatelského záměru, na základě kterého poté může probíhat 
aplikace klíčových aktivit. Klíčové zdroje a klíčové aktivity spojuje sektor klíčových 
partnerství. Charakteristika jednotlivých složek podnikatelského modelu: 
2.2.4.1 Hodnotové nabídky 
Hodnotové nabídky jsou představovány ve formě poskytnutí celé řady online 
pokerových turnajů určených pro všechny hráčské úrovně. Důležitý je provázaný 
systém pořádaných turnajů, ve kterém mají všichni registrovaní uživatelé možnost 
soupeřit se všemi ostatními a zároveň jsou pro všechny uživatele dostupné, co se 
požadavků na vstupní startovné týká. 
2.2.4.2 Zákaznické segmenty 
Snaha vedoucí k získání uživatelů nemající žádné či pouhé minimální zkušenosti 
s hraním online pokeru. Avšak své místo zaujímá i snaha o orientaci do skupiny 
uživatelů, kteří jsou již registrováni u konkurenčních společností. 
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2.2.4.3 Distribuční kanály 
Distribučními kanály lze nazvat všechny možné komunikační technologie mající 
dostačující parametry pro využívání možností přenosu požadovaných informací a dat 
detailněji popsaných v marketingovém plánu. 
2.2.4.4 Vztahy se zákazníky 
O zákazníka nebo-li také registrovaného uživatele, klienta či hráče musí být pečováno 
v maximální možné míře, neboť právě v registrovaných uživatelích je uložen primární 
potenciál úspěšně fungujícího a prosperujícího podnikatelského záměru. Každý 
registrovaný hráč bude moci využít k nahlédnutí srozumitelného hracího plánu a 
obchodních podmínek. Každý klient bude moci prostřednictvím klientské podpory 
využít možnosti individuálního přístupu. Klientská podpora bude mít dvě hlavní části, a 
to písemnou formu s využitím emailu a telefonickou formu představující telefonické 
centrum. Všechny procesy spojené se zákazníky charakterizuje kladení důrazu na 
průběžné zlepšování vztahů s uživateli, a to lze dosáhnout pouze za předpokladu 
maximálně možné projevené ochoty ve vyhovění žádostí uživatelů. 
2.2.4.5 Zdroje příjmů 
Hlavní zdroj příjmů bude tvořen rozdílem mezi úhrnem přijatých vkladů od 
registrovaných uživatelů a úhrnem vyplacených výher jednotlivým uživatelům. Zvolený 
systém pořádání online pokerových turnajů je předdefinován takovým způsobem, aby 
onen rozdíl představoval 10% z úhrnu přijatých vkladů.  
2.2.4.6 Klíčové zdroje 
Za klíčový lze označit faktor lidského zdroje, který obsahuje jak vlastní podnikatelské 
know-how, tak veškeré znalosti a dovednosti zajistit po technické stránce plynulý 
průběh provozu.  
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2.2.4.7 Klíčové aktivity 
Veškeré procesy umožňující zajistit životaschopnost podnikatelského projektu. Za 
tvůrčí a jednu z vůbec nejdůležitějších činností lze však považovat aktivity vedoucí 
k přípravě takového systému pořádání online pokerových turnajů, který budou za 
atraktivní shledávat všichni registrovaní uživatelé bez rozlišení jejich hráčské úrovně. 
2.2.4.8 Klíčová partnerství 
Roli klíčového partnerství evokujícího finanční užitek plní všichni registrovaní a 
posléze aktivní klienti. Všechna další důležitá partnerství nevybočují z rámce vazeb 
protínajících vztahy napříč uvnitř společnosti. 
2.3 Podnikatelský plán23  
Při sestavování podnikatelského plánu jsem zaujímala takový pohled, který dopomůže 
získat navrhovanému projektu všechny potřebné atributy k jeho životnosti, udržitelnosti 
a plynulému sloučení podnikatelské vize s jeho následnou realitou. Nezbytnou součástí 
tvorby podnikatelského plánu je i zodpovězení si základních otázek spojených 
s podnikatelským záměrem a týkajících se jeho realizace, použitelnosti disponibilních 
zdrojů a v neposlední řadě zhodnocení šancí pro úspěšný průběh podnikatelského 
projektu. Podnikatelský plán sestavuji pro dvojí účel. Primárně podnikatelský plán 
slouží coby manažerský nástroj určený k dosažení výše zmiňovaných otázek a 
skutečností. Druhotně jeho význam spočívá v sestavení nástroje, na jehož základě 
budou z banky získány cizí finanční zdroje ve formě bankovního úvěru. 
Nedílnou součástí souborů činností souvisejících s podnikatelským plánem je oblast 
analyzování, která dopomůže chronologicky přijímat a vyhodnocovat informace 
potřebné k podnikatelskému rozhodování. Samotné analyzování rozlišuji na vnitřní a 
vnější podmínky. Pro analýzu vnitřního prostředí použiji model „7 S“, přičemž 
alternativní model analýzy vnitřního prostředí „4 P“ je již charakterizován coby součást 
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marketingového plánu. Vnější analýzu podniku realizuji prostřednictvím SWOT 
analýzy. 
2.3.1 Model 7 S
24
 
Tento model v sobě zahrnuje sedm základních vnitřních oblastí společnosti, které se 
vzájemně ovlivňují a podmiňují, čímž se stávají nositeli pro rozhodování o volbě 
firemní strategie. Mezi sedm jednotlivých oblastí patří: 
2.3.1.1 Strategie 
Stanovení vhodné strategie vyhotovuji v souladu s hlavním cílem podnikatelského 
záměru, kterým je orientace na vytvoření si stabilního postavení na trhu a s tím 
související stabilní počet aktivních registrovaných uživatelů. Těchto cílů se pokusím 
dosáhnout za pomoci kvalitního produktu a vhodně zvolené cenové strategie.  
2.3.1.2 Struktura 
Organizační struktura firmy, její uspořádání a s ní spojené informace odráží oblast 
lidských zdrojů, která je detailněji popisována v technicko-ekonomické studii 
podnikatelského projektu.  
2.3.1.3 Systémy řízení 
Systémy řízení jsou reprezentovány a realizovány v návaznosti na znalosti a dovednosti 
lidských zdrojů ve společnosti a rovněž za pomoci firemního know-how.  
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2.3.1.4 Styl manažerské práce 
Přístup managementu je založen na bázi demokratického stylu, kde každý má předem 
určenou odpovědnost. Důraz je také kladen na rozvoj týmové spolupráce.  
2.3.1.5 Spolupracovníci 
Jsou nastavená a vyžadovaná taková pravidla, která budou eliminovat interní vztahové 
problémy mezi pracovníky.  
2.3.1.6 Schopnosti 
Dbáno na průběžné rozvíjení schopností pracovníků, které budou dopomáhat 
k zachycení nejnověji používaných trendů a zajišťovat předpoklad pro inovační 
schopnosti pracovníků.  
2.3.1.7 Sdílené hodnoty 
Reflektují především principy respektované pracovníky. 
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3 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
Vlastní konkrétní návrhy řešení jsou nedílnou a ve své podstatě i stěžejní součástí celé 
bakalářské práce, neboť na nastavených a definovaných parametrech a principech jsou 
postaveny základní faktory podnikatelského záměru do takové míry, aby se 
podnikatelský projekt dal nazvat za konkurenceschopný a disponoval všemi potřebnými 
záležitostmi k úspěšnému působení v rámci tržních podmínek. 
Vzhledem k povaze podnikatelského projektu a jeho předpokládaných výnosů a nákladů 
považuji za nezbytné podrobně se zmínit o těchto dvou hlavních složkách. Hlavními 
nositeli předpokládaných výnosů jsou klienti společnosti, přičemž největší důraz kladu 
na hodnoty týkající se jejich počtu, na výši a frekvenci vkladových operací. 
Pod pojmem klient si lze představit každého z uživatelů, respektive tedy každého 
z hráčů online pokeru. Pro reálnou životnost podnikatelského projektu je nezbytné 
správné odhadnutí právě počtu těchto uživatelů. Finanční plán je stanoven na období tří 
roků, a tudíž i kalkulovaný počet klientů je odhadován pro stejné časové období. 
Odhadovaný počet klientů vychází z průzkumu zaměřeného na potenciální zájem 
klientů o nabízené služby. Je odhadováno, že počet klientů bude mít po první tři roky 
činnosti podnikání vzrůstající tendenci i s ohledem na to, že do vzniku podnikatelské 
činnosti není zahrnuta žádná větší reklamní kampaň propagující společnost, a klienti si 
tak po celou dobu těchto tří roků budou k zaregistrování u společnosti nacházet jakousi 
přirozenou cestu. Narůstající trend tak bude pramenit z předpokládaných kladných 
referencí, které se budou šířit napříč spektrem potenciálních klientů. Od čtvrtého roku i 
s přihlédnutím na zvýšenou částku vynaloženou na reklamu a propagaci je však potřeba 
počítat byť s relativně mírným, tak každoročním poklesem počtu uživatelů. 
Při sestavování finančního plánu je však nezbytné kalkulovat nejen s celkovým počtem 
všech registrovaných klientů, ale i s jejich pozdější aktivitou. Právě pozdější a hlavně i 
průběžná aktivita klientů bude znamenat nejvýraznější příjmovou složku. Proto jsem 
vytvořila predikci procentuálního počtu aktivních uživatelů z celkového kumulovaného 
počtu všech klientů. Takto aktivní složka klientů je vyjádřena koeficientem 
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interpretujícím procentuální množství aktivních klientů. Zmiňovaná aktivita uživatelů je 
spojovaná s realizací průměrně jednoho vkladu na hráčský účet, a to ve frekvenci 
jednoho provedeného vkladu vztaženého na období jednoho kalendářního měsíce. Je 
přirozené, že při stále se navyšujícím celkovém množstvím uživatelů bude z jejich 
kumulovaného počtu klesat procentuální podíl aktivních hráčů. Pro první tři roky je 
predikováno, že za aktivní hráče bude konstantně považováno 65% z jejich celkového 
kumulovaného množství. Počínaje čtvrtým rokem a s neustále se zvyšujícím počtem 
uživatelů však již bude postupně ubývat procentuální počet aktivních uživatelů až na 
hodnotu 25%. Lze tedy konstatovat, že pro první tři roky budou aktivní zhruba dvě 
třetiny ze všech klientů a pro období desátého roku podnikání to již bude jen jedna 
čtvrtina. Se zmíněnou jednou čtvrtinou aktivních hráčů lze kalkulovat i pro další roky 
podnikatelské činnosti.  
Konkrétní výše příjmů nebude definována pouze na základě odhadovaného počtu 
klientů, nýbrž i v závislosti na výši vkladů, které budou uživateli realizovány. Příjmy 
jako takové mají svůj původ v kladech uživatelů na svá hráčská konta a ve své podstatě 
představují jediný zdroj příjmů společnosti. Celkové příjmy se posléze skládají ze dvou 
hlavních částí, a to prvotních vkladů klientů a průběžných vkladů klientů neboli dalších 
vkladů. Prvotní vklad klienti uskutečňují v návaznosti na úspěšné vytvoření registrace 
svého hráčského účtu ve společnosti. Průměrná výše prvotního vkladu se predikuje na 
částku 1 000 Kč. Takto stanovenou částku jsem získala po důkladném zanalyzování 
získaných dat, které zohledňují výše vkladů hráčů všech kategorií zaujímajících 
v souvislosti s hraním online pokeru všechny možné preference. Druhá část příjmů 
pochází z dalších, respektive všech ostatních vkladů vyjma prvotního vkladu klienta. 
Další vklady budou generovány aktivní částí klientely, a jak již bylo uvedeno, tak za 
aktivního klienta se považuje takový uživatel, který uskuteční průměrně jeden vklad 
během období jednoho kalendářního měsíce. Průměrná výše jednoho vkladu v rámci 
jednoho kalendářního měsíce je odhadována na částku 500 Kč, přičemž kalkulace této 
částky v sobě obsahuje i varianty více vkladů za stanovené období po menších částkách, 
anebo naopak vklad za delší časové období, avšak ve vyšší finanční částce. 
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Tento způsob navrhovaného řešení jsem zvolila zcela záměrně, a to v závislosti povahy 
podnikatelského projektu a v souladu s reálnou výší hodnot definovaných, 
předpokládaných a odhadovaných parametrů. V souvislosti s nastavenými odhady lze 
diskutovat o eventuálních záporech podnikatelského projektu, avšak všechny 
predikované odhady byly vydedukovány a následně i aplikovány podle mnoha výzkumů 
a zjištění, čímž lze ve značné míře eliminovat možné špatné nastavení hodnot 
předpokládaných parametrů. Naopak kladně lze ohodnotit naprosto transparentní 
způsob zjištění příjmových, poté i výdajových toků. Za stěžejní přínos pak považuji 
ekonomický zisk společnosti. 
3.1 Možné způsoby registrace klientů   
Kompletní registrační proces klientů se dá vymezit na dvě hlavní části, které níže 
podrobně charakterizuji. 
První částí vedoucí k úspěšné registraci je jakási předregistrační forma, kterou 
potenciální uživatel může provést ve dvou podobách, a to prostřednictvím registračního 
formuláře umístěného na webových stránkách společnosti, anebo registrační formulář 
vyplní přímo na jednom z registračních míst u samotného terminálu za pomoci jeho 
obsluhy. Obě zmíněné podoby této předregistrační formy jsou nedílnou součástí celého 
registračního procesu a vyžadují poskytnutí klientových osobních údajů. Požadovaný 
počet těchto osobních údajů je vymezen zákonem č. 202/1990 Sb., o loteriích a jiných 
podobných hrách a mezi povinné údaje v rámci registračního formuláře patří jméno a 
příjmení klienta, jeho datum narození, adresa jeho trvalého bydliště, telefonické a 
emailové kontaktní spojení. Spolu s těmito povinnými údaji si každý z klientů musí 
zvolit své uživatelské přihlašovací jméno a přihlašovací heslo, prostřednictvím kterých 
se bude přihlašovat na svůj hráčský účet. Toto přihlašovací jméno lze zvolit v jakékoliv 
podobě, avšak musí být jedinečné, tj. nesmí dojít ke shodě s přihlašovacím jménem 
některého z dalších klientů. Mezi volitelné položky osobních údajů patří bankovní 
spojení, které klient může, ale nemusí poskytnout za účelem eventuálního pozdějšího 
výběru, neboť v případě, že klient svůj bankovní účet neposkytne, tak v budoucnu 
nebude mít možnost prostřednictvím svého bankovního účtu čerpat finanční prostředky 
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ze svého hráčského účtu na svůj bankovní účet. Tím, že klient poskytne své osobní 
údaje společnosti, se společnost zavazuje a rovněž právní legislativa jí ukládá povinnost 
jakkoliv nezneužívat a nepoužívat osobní údaje klientů. 
Druhá část je představována procesem dokončení registrace. Opět i tento úkon musí být 
uskutečněn v souladu s platnou legislativou, která ukládá pouze jeden možný způsob, 
který je představován realizací dokončení registrace přímo na jednom z registračních 
míst, kam se klient fyzicky musí dostavit a jeho identita je prověřena prostřednictvím 
občanského průkazu s osobními údaji uvedenými v předešlé předregistrační fázi. Pokud 
se identita klienta shoduje s jeho poskytnutými osobními údaji, tak je celý registrační 
proces úspěšně dokončen a klient získá status aktivního uživatele a může užívat veškeré 
nabízené produkty a služby. 
3.2 Možnosti finančních operací na hráčském účtu 
Finanční vklady a výběry na hráčský účet - jejich možné způsoby níže specifikuji. 
Bankovní převod - jednou z metod, jak peněžní prostředky vložit na hráčský účet, je 
vložení hotovosti na určitý účet. Existuje i druhá varianta, a to taková, že určitá částka 
je převedena z účtu na účet bezhotovostně. Druhou metodu lze provést buď 
elektronicky (e-banking) nebo pomocí formuláře, takzvané složenky. 
Vklady na pobočce - každý z klientů, který se rozhodne dokončit registraci 
v restauračním zařízení, má možnost vložit si peněžní prostředky na svůj hráčský účet 
ihned při registraci. Peněžní prostředky, které se rozhodne vložit klient na svůj hráčský 
účet, předá obsluze terminálu a během několika málo minut budou připsány na účet. Pro 
kontrolu či případnou reklamaci obdrží klient od obsluhy potvrzení o vkladu na hráčský 
účet. Na tomto potvrzení je uvedeno místo vkladu, částka, datum, čas a podpis obsluhy.  
Visa - je velmi rozšířená platební karta, kterou lze vložit peněžní prostředky na hráčský 
účet. Při vkladu peněz je nutné zadat číslo karty, datum platnosti karty a třímístný kód 
(též nazývaný CCV), který se nachází na zadní části platební karty.  
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Visa Electron - jedná se o debetní kartu, která je součástí nabídky společnosti Visa Inc. 
(VISA, Visa International Servis Association). V tomto případě jsou peníze stahovány 
přímo z klientova konta. Existují různé druhy debetních karet Visa Electron, jako je 
např.:  
Visa Classic - běžná platební karta  
Visa Gold - embosovaná platební karta  
Visa Platinum - pro velice movité klienty 
Visa Infinite – v současné době není v České republice k dostání, jedná se o vysoce 
prestižní kartu, která je vedena pouze v eurech, amerických dolarech či švýcarských 
francích.    
PaySec - platební systém, který urychluje a zjednodušuje nakupování na internetu. 
PaySec je bezpečný, rychlý a všestranný.  
Moneybookers (Skrill) - jde o takzvanou elektronickou peněženku, pomocí které lze 
posílat a přijímat peníze jednoduše, pohodlně a okamžitě na celém světě. Pro převádění 
peněz je nutné znát pouze emailovou adresu příjemce.  
Neteller - tato elektronická peněženka pracuje na stejném principu jako Moneybookers 
(Skrill).  
3.3 Aplikace marketingových nástrojů 
Za důležité parametry zajišťující realizovatelnost zvoleného podnikatelského záměru 
považuji i oblast marketingu. 
3.3.1 SWOT analýza  
Za jeden ze stěžejních marketingových nástrojů vhodných aplikovat ve spojení 
s podnikatelským záměrem považuji SWOT analýzu, prostřednictvím jejího zpracování 
získám ucelený soubor oblastí, zdrojů, příležitostí či rizik. Právě s těmito vybranými 
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činiteli vyplývajícími z vypracované SWOT analýzy je potřeba pro možnost úspěšné 
realizace podnikatelského záměru pracovat i z pohledu marketingového pojetí. 
 
Obr. 5: SWOT analýza podniku (Zdroj: vlastní zpracování upraveno dle KAŇOVSKÁ, L. Základy 
marketingu, s. 25.) 
Mezi marketingové nástroje v současné době jednoznačně patří i propagace 
prostřednictvím facebookového profilu, který lze zřídit právě na základě kvalitních 
lidských zdrojů v podobě kompetentních pracovníků, stejně tak jako za podpory 
unikátního produktu. Facebookový profil poslouží zejména coby jeden ze způsobů 
komunikace s klienty, a přes něj budou rovněž klientům oznamovány nejrůznější 
novinky a informace týkající se společnosti. Správným využíváním facebookového 
profilu lze rovněž eliminovat nevhodné oslovení potenciálních klientů, což na základě 
SWOT analýzy spatřuji jako jednu z hrozeb společnosti. 
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Za hrozbu největšího charakteru však považuji vstup další konkurence nabízející 
homogenní produkt či alespoň substitut blízký mému produktu. Coby nezbytnou součást 
marketingové oblasti tak hodnotím správné zaměření marketingových nástrojů, jejichž 
směr hodlám orientovat na vyvolání motivační touhy využívat nabízený produkt za 
účelem nejen nabytí finanční hotovosti, ale i na základě vytvoření soutěživého, a tudíž i 
konkurenčního prostředí v podobě nejrůznějších, jak krátkodobých, tak dlouhodobých 
soutěží, jejichž pravidla budou cíleně nastavena tak, aby se jich mohly účastnit všechny 
uživatelské segmenty bez nutnosti například hrát za větší finanční obnos. Za 
nejvýhodněji nastavená kritéria považuji soutěže vhodné spíše pro dlouhodobější 
časový horizont a cílené na povinnost klientů využívat produkt online pokeru každý den 
trvání těchto soutěží, byť třeba jen v minimální vkladové hodnotě. Tímto způsobem lze 
jednak v klientech udržet povědomí o společnosti a rovněž výhodné je i finanční 
hledisko těchto soutěží, neboť očekávané příjmy z nich plynoucí několikanásobně 
převýší výdaje pro ceny jejich výherců. 
3.3.2 Porterův model konkurenčních sil 
Do vnitřní konkurence lze zahrnout konkurenci ve stejném typu či oblasti podnikání, ve 
které firma podniká nebo hodlá podnikat. V současné době si lidé mohou zahrát online 
poker pouze u sázkových kanceláří, které mají sídlo mimo území České republiky. 
Jedná se především o společnosti, jako jsou například 188bet, Bet 365, Bwin, Party 
Poker, William Hill Poker, Pokerstars a další.  
Nová konkurence může vzniknout až po novelizaci zákona o loteriích a jiných 
podobných hrách, protože prozatím je dle platné legislativy zakázáno poskytování 
kterýchkoliv služeb spojených s pokerem, kde dochází k finančním operacím 
s peněžními prostředky, ať už se jedná o vklady či výběry. Za největší konkurenci 
v České republice lze považovat společnosti například Synot Tip, Fortuna, Tipsport, 
Slot Group a Kajot, kteří mají nejvíce zkušeností v tomto odvětví a tudíž i 
potencionálně nejblíže k tomu stát se přímou konkurencí.  
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Je nutné brát na vědomí i zpětnou integraci, kde hrozí takové riziko, že by odběratelé 
poskytovaných služeb mohli začít provozovat podobnou činnost. Pokud bychom se na 
případ podívali z opačného pohledu, jednalo by se o dopřednou integraci. 
Riziko konkurence substitutů spočívá v tom, že by se na trhu mohla objevit služba, 
která by mohla nahradit stávající poskytované služby online pokeru. Příkladem může 
být například jiná karetní hra, která by se také dala hrát za peněžní prostředky na 
internetu. 
3.4 Finanční plán podnikatelského záměru 
Výnosy a náklady tvoří hlavní složku finančního plánu podnikatelského záměru.  
Tab. 5: Výnosy prvního měsíce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝNOSY 1. MĚSÍC 
• vklady klientů 90 000 Kč 
• další vklady klientů 29 250 Kč 
Výnosy za 1. měsíc 119 250 Kč 
 
Mezi vklady klientů lze zařadit finanční prostředky, které si klienti vloží na své hráčské 
účty po dokončení registrace v restauračních zařízeních či hernách. 
Tab. 6: Náklady prvního měsíce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
NÁKLADY 1. MĚSÍC 
• počítače 450 000 Kč 
• tiskárny 115 000 Kč 
• televize 10 000 Kč 
• mobilní telefony  30 000 Kč 
• reklama 50 000 Kč 
• kancelářské potřeby 2 500 Kč 
• mzdové náklady 285 000 Kč 
• zdravotní pojištění 25 650 Kč 
• sociální zabezpečení  
- nemocenské pojištění 6 555 Kč 
- důchodové zabezpečení  61 275 Kč 
- státní politika zaměstnanosti 3 420 Kč 
• nájemné 60 000 Kč 
• mobilní služby  15 000 Kč 
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• inkaso  15 000 Kč 
• úrok z bankovního úvěru 75 000 Kč 
• bankovní poplatky  250 Kč 
• opravy 2 500 Kč 
• zaškolení obsluhy 20 000 Kč 
• provize za terminály 3 000 Kč 
• odpisy DHM 16 134 Kč 
• odpisy DNM 12 733 Kč 
Náklady za 1. měsíc  1 259 017 Kč 
 
Náklady pro první měsíc podnikání se od následujících měsíců liší tím, že jsou zde 
zahrnuty počítače, tiskárny, televize, mobilní telefony, reklama ve výši 50 000 Kč (v 
dalších měsících je už jen 25 000 Kč) a zaškolení obsluhy. 
Vzhledem k výše uvedeným položkám tak součet nákladů v prvním měsíci podnikání 
v absolutní částce převyšuje úhrn výnosů. 
Tab. 7: Výnosy druhého měsíce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝNOSY 2. MĚSÍC 
• vklady klientů 130 000 Kč 
• další vklady klientů 71 500 Kč 
Výnosy za 2. měsíc 201 500 Kč 
 
Tab. 8: Náklady druhého měsíce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
NÁKLADY 2. MĚSÍC 
• reklama 25 000 Kč 
• kancelářské potřeby 2 500 Kč 
• mzdové náklady 285 000 Kč 
• zdravotní pojištění 25 650 Kč 
• sociální zabezpečení  
- nemocenské pojištění 6 555 Kč 
- důchodové zabezpečení  61 275 Kč 
- státní politika zaměstnanosti 3 420 Kč 
• nájemné 60 000 Kč 
• mobilní služby  15 000 Kč 
• inkaso  15 000 Kč 
• úrok z bankovního úvěru 75 000 Kč 
• bankovní poplatky  250 Kč 
• opravy 2 500 Kč 
• provize za terminály 3 000 Kč 
• odpisy DHM 16 134 Kč 
• odpisy DNM 12 733 Kč 
Náklady za 2. měsíc  609 017 Kč 
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Odhadované náklady ve druhém měsíci podnikání budou už po celou následující dobu 
podnikání fixního charakteru s výjimkou predikované míry inflace měnící se vždy po 
každém uplynulém roce podnikání, přičemž výše položky za reklamu se snížila na 
25 000 Kč. Z nižší souhrnné částky nákladů v absolutní hodnotě je zřejmé, že oproti 
prvnímu měsíci podnikání vymizely položky uvedené ve spojení s uvedenými 
položkami vztahujícími se pouze pro první měsíc podnikání. 
Tab. 9: Výnosy třetího až dvanáctého měsíce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝNOSY 3. MĚSÍC 
• vklady klientů 126 500 Kč 
• další vklady klientů 112 613 Kč 
Výnosy za 3. měsíc 239 113 Kč 
VÝNOSY 4. MĚSÍC 
• vklady klientů 140 000 Kč 
• další vklady klientů 158 113 Kč 
Výnosy za 4. měsíc 298 113 Kč 
VÝNOSY 5. MĚSÍC 
• vklady klientů 110 000 Kč 
• další vklady klientů 193 863 Kč 
Výnosy za 5. měsíc 303 863 Kč 
VÝNOSY 6. MĚSÍC 
• vklady klientů 100 500 Kč 
• další vklady klientů 226 525 Kč 
Výnosy za 6. měsíc 327 025 Kč 
VÝNOSY 7. MĚSÍC 
• vklady klientů 92 000 Kč 
• další vklady klientů 256 425 Kč 
Výnosy za 7. měsíc 348 425 Kč 
VÝNOSY 8. MĚSÍC 
• vklady klientů 80 500 Kč 
• další vklady klientů 282 588 Kč 
Výnosy za 8. měsíc 363 088 Kč 
VÝNOSY 9. MĚSÍC 
• vklady klientů 110 000Kč 
• další vklady klientů 318 338 Kč 
Výnosy za 9. měsíc 428 338 Kč 
VÝNOSY 10. MĚSÍC 
• vklady klientů 122 000 Kč 
• další vklady klientů 357 988 Kč 
Výnosy za 10. měsíc 479 988 Kč 
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VÝNOSY 11. MĚSÍC 
• vklady klientů 104 500 Kč 
• další vklady klientů 391 950 Kč 
Výnosy za 11. měsíc 496 450 Kč 
VÝNOSY 12. MĚSÍC 
• vklady klientů 89 000 Kč 
• další vklady klientů 420 875 Kč 
Výnosy za 12. měsíc 509 875 Kč 
 
Z této tabulky charakterizující výnosy od třetího do dvanáctého měsíce podnikání je 
zcela zřejmé, že výše výnosů má s každým uplynulým měsícem vzrůstající tendenci, 
přičemž hlavní opodstatnění tohoto trendu lze spojit se vzrůstajícím podílem položek 
dalších vkladů klientů, u kterých lze vypozorovat stále vyšší absolutní rozdíl 
v každoměsíčních nárůstech. 
Tab. 10: Výsledek hospodaření prvního roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 1. ROK 
• výnosy celkem za 1. rok  4 115 028 Kč 
• náklady celkem za 1. rok  7 958 204 Kč 
Výsledek hospodaření za 1. rok (ztráta)                                      - 3 843 176 Kč 
 
Výsledek hospodaření za první rok podnikání vykazuje, viz tabulka výše, ztrátu. 
Odůvodnění této skutečnosti lze spojit se zvýšenými náklady v prvním měsíci 
podnikání, které stojí za tímto záporným výsledkem hospodaření prvního roku. 
Vzhledem k povaze očekávaných výnosů a nákladů v následujících letech podnikání se 
však nejedná o nikterak znepokojující jev. 
Tab. 11: Výnosy druhého roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝNOSY 2. ROK 
• vklady klientů 1 440 000 Kč 
• další vklady klientů 8 092 500 Kč 
Výnosy za 2. rok 9 532 500 Kč 
 
Celková výše výnosů ve druhém roce podnikání nabývá oproti prvnímu roku podnikání 
relativně výrazného navýšení, které má opodstatnění, jak v neustále přibývajícím počtu 
klientů, tak zejména ve vzrůstající  výši dalších vkladů klientů zvyšující se na základě 
neustále kumulovaného množství aktivních klientů, kteří představují jedinečného 
nositele těchto dalších vkladů. Podrobnější rozepsání výnosů v periodě jednoho roku 
konkretizuji v Příloze 4, která je součástí přílohy.  
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Tab. 12: Náklady druhého roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
NÁKLADY 2. ROK 
• reklama 309 000 Kč 
• kancelářské potřeby 30 900 Kč 
• mzdové náklady 3 960 000 Kč 
• zdravotní pojištění 356 400 Kč 
• sociální zabezpečení  
- nemocenské pojištění 91 080 Kč 
- důchodové zabezpečení  851 400 Kč 
- státní politika zaměstnanosti 47 520 Kč 
• nájemné 741 600 Kč 
• mobilní služby  185 400 Kč 
• inkaso  185 400 Kč 
• úrok z bankovního úvěru 810 000 Kč 
• bankovní poplatky  3 000 Kč 
• opravy 30 900 Kč 
• provize za terminály 37 080 Kč 
• odpisy DHM 391 600 Kč 
• odpisy DNM 152 779 Kč 
Náklady za 2. rok  8 184 059 Kč 
 
Náklady v druhém roce podnikání, jak již byl zmíněno výše, provází trend fixního 
charakteru. Rozdíl ve zvýšení lze pozorovat u mzdových nákladů. Absolutní rozdíl 
v částkách mezi jedenácti měsíci prvního roku podnikání a dvanácti měsíci druhého 
roku podnikání je tudíž tvořen pouze odhadovanou mírou inflace a zvýšenými 
mzdovými náklady. 
„Inflace je růst cen neboli zmenšování kupní síly peněz. A mějme přitom na paměti: 
inflace je zmenšování kupní síly peněz, nikoliv kupní síly lidí. Inflace zmenšuje množství 
zboží a služeb, které si můžeme koupit za peněžní jednotku (za korunu).“25 
Tab. 13: Výsledek hospodaření druhého roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 2. ROK 
• výnosy celkem za 2. rok   9 532 500 Kč 
• náklady celkem za 2. rok  8 184 059 Kč 
Výsledek hospodaření za 2. rok (zisk)                                       1 348 441 Kč 
 
Výsledek hospodaření ve druhém roce již vykazuje kladnou hodnotu, čímž jej lze 
nazvat ziskem. Přestože v jeho absolutní hodnotě nejde o nikterak extrémně závratnou 
                                                 
25
 HOLMAN, R. Základy ekonomie, s. 285. 
58 
 
částku, tak mnohem důležitější je oproti prvnímu roku vzestupná tendence výsledku 
hospodaření a zároveň již načatý trend, který pro další roky podnikání předpokládá stále 
se navyšující hodnotu výnosů. S vykázaným ziskem je v souladu s vymezením aktivit 
podnikání akciové společnosti nezbytné realizovat tvorbu rezervního kapitálu a 
vypočítat daň z příjmů právnických osob, která bude následně v celé své výši odvedena 
do státního rozpočtu. Ještě v nedávné minulosti totiž odváděly společnosti podnikající 
na základě této legislativy část své daně přímo subjektům s veřejně prospěšnými účely, 
jimiž se stávaly převážně sportovní kluby, které coby protihodnotu společnostem 
poskytovaly reklamu. 
Akciová společnost je ze zákona povinna vytvářet rezervní fond, v prvním roce, kdy 
dosáhla zisku a to nejméně 20%. Je však nutné zohledňovat to, že výše rezervního 
fondu nesmí přesáhnout 10% základního kapitálu.  
Předpokládá se, že podnikatelský záměr je založen dvěma zakladateli, kde základní 
kapitál společnosti činí 2 000 000 Kč.  
VH druhého roku = 1 348 441 Kč 
Rezervní fond 20% = 1 348 441 x 0,2 = 269 689 Kč 
Maximálně 10% základního kapitálu = 2 000 000 x 0,1 = 200 000 Kč 
Jak je vidět z výše uvedeného výpočtu, do rezervního fondu lze vložit 200 000 Kč.  
3.4.1 Výpočet daně z příjmů právnických osob za druhý rok podnikání 
Základ daně = 1 348 441 Kč 
Základ daně po zaokrouhlení = 1 348 400 Kč 
Daň 19% = 1 348 400 x 0,19 = 256 196 Kč 
Ve druhém roce podnikání se akciová společnost rozhodla, že svým akcionářům vyplatí 
částku ve výši 420 000 Kč. Každému z akcionářů bude vyplacena částka ve výši 
210 000 Kč, která podléhá srážkové dani 15%.  
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Tab. 14: Výnosy třetího roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝNOSY 3. ROK 
• vklady klientů 1 609 200 Kč 
• další vklady klientů 14 065 935 Kč 
Výnosy za 3. rok 15 675 135 Kč 
 
Z tabulky je patrné, že hodnota výnosů ve třetím roce podnikání potvrdila vzrůstající 
tendenci, čímž byl zachován trend absolutně se zvyšující částky celkových výnosů 
v jednotlivých letech podnikání. Opět lze konstatovat, že původcem tohoto zvýšením 
byla položka dalších vkladů aktivní části klientely. 
Tab. 15: Náklady třetího roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
NÁKLADY 3. ROK 
• reklama 318 276 Kč 
• kancelářské potřeby 31 776 Kč 
• mzdové náklady 4 500 000 Kč 
• zdravotní pojištění 405 000 Kč 
• sociální zabezpečení  
- nemocenské pojištění 103 500 Kč 
- důchodové zabezpečení  967 500 Kč 
- státní politika zaměstnanosti 54 000 Kč 
• nájemné 763 848 Kč 
• mobilní služby  190 968 Kč 
• inkaso  190 968 Kč 
• úrok z bankovního úvěru 720 000 Kč 
• bankovní poplatky  3 000 Kč 
• opravy 31 776 Kč 
• provize za terminály 38 196 Kč 
• odpisy DHM 391 600 Kč 
• odpisy DNM 152 779 Kč 
Náklady za 3. rok  8 863 187 Kč 
 
Náklady ve třetím roce podnikání úzce navázaly na předchozí rok, přičemž zvýšení v 
jejich absolutní částce lze přičíst na vrub předpokládané inflace a stejně jako v mezidobí 
prvního a druhého roku podnikání jsem se i nyní rozhodla navýšit mzdové náklady. 
Tab. 16: Výsledek hospodaření třetího roku podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 3. ROK 
• výnosy celkem za 3. rok  15 675 135 Kč 
• náklady celkem za 3. rok  8 863 187 Kč 
Výsledek hospodaření za 3. rok (zisk)                                      6 811 948 Kč 
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Oproti předcházejícímu výsledku hospodaření lze vypozorovat další nárůst, který je 
vytvářen zejména progresivně se zvyšující položkou výnosů, přičemž položky nákladů 
se rovněž zvyšují, byť jejich nárůst lze označit ve srovnání s nárůstem výnosů za 
minimální. 
Rezervní fond je potřeba v dalších letech podnikání doplňovat nejméně o 5% ze zisku, 
maximálně však do výše 20% základního kapitálu. 
VH třetího roku = 6 811 948 Kč 
Rezervní fond 5% = 6 811 948 x 0,05 = 340 598 Kč 
Maximálně 20% základního kapitálu = 2 000 000 x 0,2 = 400 000 Kč 
Rezervní fond lze doplnit o celou částku 340 598 Kč, kterou jsem určila ve výše 
uvedeném výpočtu.  
3.4.2 Výpočet daně z příjmů právnických osob za třetí rok podnikání 
Základ daně = 6 811 948 Kč 
Základ daně po zaokrouhlení = 6 811 900 Kč 
Daň 19% = 6 811 900 x 0,19 = 1 294 261 Kč 
Ve třetím roce podnikání se akciová společnost rozhodla, že svým akcionářům vyplatí 
částku ve výši 2 000 000 Kč. Každému z akcionářů bude vyplacena částka ve výši  
1 000 000 Kč, která podléhá srážkové dani 15%.  
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ZÁVĚR 
V rámci zpracování teoretických částí jsem vycházela zejména z odborné literatury, 
která se zabývá veškerými důležitými pojmy z oblasti podnikatelské činnosti a 
investičních aktivit. Získané poznatky jsem se posléze pokusila přenést do jednotlivých 
částí bakalářské práce takovým způsobem, aby byly splněny parametry pro úspěšnou 
realizaci podnikatelského projektu.  
Pro vypracování jsem zvolila takový postup, který je kombinací vhodných postupů 
řešení, jež jsem aplikovala v souladu s investičními, podnikovými, ekonomickými a 
účetními pravidly a zákony. 
Za jeden ze stěžejních výstupů vlastních návrhů řešení lze označit předpokládané 
hodnoty očekávaných výnosů a nákladů, zároveň pak i výsledků hospodaření pro první 
tři roky činnosti podnikání. Z nastavených parametrů týkajících se predikovaného počtu 
klientů lze s vysokou mírou pravděpodobnosti odhadnout kladné výsledky hospodaření 
i pro další roky podnikání. Na základě těchto skutečností se dá nadále očekávat trend 
zvyšující se absolutní hodnoty zisku výsledků hospodaření.  
Na základě zjištěných výstupů vlastních návrhů řešení jsem tudíž došla k závěru 
ekonomické výhodnosti realizovaného projektu. Ten zároveň nestojí za vznikem 
negativních celospolečenských problémů.  
Velkou váhu jsem rovněž věnovala úkonům spjatým s podnikáním vybrané právní 
formy, tedy akciové společnosti, se kterou je spojena celá řada specifických práv a 
povinností. 
Zvolené téma bakalářské práce shledávám jako velice zajímavé. Během vypracování 
bakalářské práce jsem mohla získat velké množství užitečných zkušeností, informací a 
poznatků, které bych ráda v budoucnosti uplatnila ve své profesní kariéře. 
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CCV - třímístné číslo z podpisového proužku na platební kartě 
ČR - Česká republika 
Kč - koruna česká (měna) 
např. - například 
SO - zohledňování silných stránek pro získání výhod 
SW - brát v potaz silné stránky na minimalizování hrozeb 
SWOT - analýza silných, slabých stránek, příležitostí a hrozeb 
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WT - minimální náklady a zabránit hrozbám 
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Příloha 1: Odpisy dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku 
 
ODPIS SOFTWARU 
Pořizovací cena softwaru = 3 000 000 Kč  
Software: 36 měsíců dle zákona o dani z příjmů  
 
Rovnoměrný odpis    roční odpis   
 
3 000 000 = 83 334 Kč   83 334 Kč  
      36 
 
ODPIS LICENCE 
Pořizovací cena licence = 5 000 000 Kč 
Licence: 72 měsíců dle zákona o dani z příjmů  
 
Rovnoměrný odpis    roční odpis 
 
5 000 000 = 69 445 Kč   69 445 Kč 
      72 
 
ODPIS TERMINÁLŮ 
Pořizovací cena terminálu = 44 000 Kč 
Ostatní elektrická zařízení jinde neuvedené: 2. odpisová skupina dle zákona o dani 
z příjmů  
(5 let) 
 
Rovnoměrný odpis    odpisy  oprávky    zůstatková  
                 cena 
1. rok = 44 000 x 11 = 4 840 Kč    4 840 Kč   4 840 Kč    39 160 Kč 
                100 
 
2. rok = 44 000 x 22,25 = 9 790 Kč    9 790 Kč 14 630 Kč    29 370 Kč 
                100 
 
3. rok = 44 000 x 22,25 = 9 790 Kč    9 790 Kč 24 420 Kč    19 580 Kč                
     100 
II 
 
 
4. rok = 44 000 x 22,25 = 9 790 Kč    9 790 Kč 34 210 Kč      9 790 Kč 
                100  
 
5. rok = 44 000 x 22,25 = 9 790 Kč    9 790 Kč 44 000 Kč  0 Kč 
                100  
 
 
Příloha 2: Splátkový kalendář bankovního úvěru konstantním úmorem 
 
 
 
výše dluhu (D) = 15 000 000 Kč 
doba splácení (n) = 10 let 
konstantní úroková sazba (i) = 6 % p. a. 
  
M = D/n = 15 000 000/10 = 1 500 000 Kč => hodnota konstantního úmoru 
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Příloha 3: Výnosy a náklady prvního roku podnikání rozepsaných po jednotlivých 
měsících  
 
VÝNOSY 1. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 900 1 000   0,1 90 000 Kč 
Další vklady klientů 900 500 65 0,1 29 250 Kč 
Výnosy celkem za 1. 
měsíc         
119 250 Kč 
 
 
NÁKLADY 1. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Počítače 15 30 000         450 000 Kč 
Tiskárny 5 23 000         115 000 Kč 
Televize 1 10 000         10 000 Kč 
Mobilní telefony 10 3 000         30 000 Kč 
Reklama     50 000 1     50 000 Kč 
Kancelářské potřeby     2 500 1     2 500 Kč 
Mzdové náklady 15   19 000       285 000 Kč 
Zdravotní pojištění     285 000     9 25 650 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     285 000     2,3 6 555 Kč 
• důchodové zabezpečení     285 000     21,5 61 275 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     285 000     1,2 3 420 Kč 
Nájemné     60 000 1     60 000 Kč 
Mobilní služby     15 000 1     15 000 Kč 
Inkaso     15 000 1     15 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru       12 900 000   75 000 Kč 
Bankovní poplatky      250 1     250 Kč 
Opravy     2 500 1     2 500 Kč 
Zaškolení obsluhy             20 000 Kč 
Provize za terminály     3 000 1     3 000 Kč 
Odpisy DHM       12 193 600   16 134 Kč 
Odpisy DNM        12 152 779   12 733 Kč 
Náklady za 1. měsíc             1 259 017 Kč 
IV 
 
 
VÝNOSY 2. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 300 1 000   0,1 130 000 Kč 
Další vklady klientů 2 200 500 65 0,1 71 500 Kč 
Výnosy celkem za 2. 
měsíc         
201 500 Kč 
 
 
NÁKLADY 2. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama     25 000 1     25 000 Kč 
Kancelářské potřeby     2 500 1     2 500 Kč 
Mzdové náklady 15   19 000       285 000 Kč 
Zdravotní pojištění     285 000     9 25 650 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     285 000     2,3 6 555 Kč 
• důchodové zabezpečení     285 000     21,5 61 275 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     285 000     1,2 3 420 Kč 
Nájemné     60 000 1     60 000 Kč 
Mobilní služby     15 000 1     15 000 Kč 
Inkaso     15 000 1     15 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru       12 900 000   75 000 Kč 
Bankovní poplatky      250 1     250 Kč 
Opravy     2 500 1     2 500 Kč 
Provize za terminály     3 000 1     3 000 Kč 
Odpisy DHM       12 193 600   16 134 Kč 
Odpisy DNM        12 152 779   12 733 Kč 
Náklady za 2. měsíc             609 017 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
V 
 
 
VÝNOSY 3. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 265 1 000   0,1 126 500 Kč 
Další vklady klientů 3 465 500 65 0,1 112 613 Kč 
Výnosy celkem za 3. 
měsíc         
239 113 Kč 
 
 
VÝNOSY 4. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 400 1 000   0,1 140 000 Kč 
Další vklady klientů 4 865 500 65 0,1 158 113 Kč 
Výnosy celkem za 4. 
měsíc         
298 113 Kč 
 
 
VÝNOSY 5. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 100 1 000   0,1 110 000 Kč 
Další vklady klientů 5 965 500 65 0,1 193 863 Kč 
Výnosy celkem za 5. 
měsíc         
303 863 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VI 
 
VÝNOSY 6. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 005 1 000   0,1 100 500 Kč 
Další vklady klientů 6 970 500 65 0,1 226 525 Kč 
Výnosy celkem za 6. 
měsíc         
327 025 Kč 
 
 
VÝNOSY 7. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 920 1 000   0,1 92 000 Kč 
Další vklady klientů 7 890 500 65 0,1 256 425 Kč 
Výnosy celkem za 7. 
měsíc         
348 425 Kč 
 
 
VÝNOSY 8. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 805 1 000   0,1 80 500 Kč 
Další vklady klientů 8 695 500 65 0,1 282 588 Kč 
Výnosy celkem za 8. 
měsíc         
363 088 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VII 
 
VÝNOSY 9. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 100 1 000   0,1 110 000 Kč 
Další vklady klientů 9 795 500 65 0,1 318 338 Kč 
Výnosy celkem za 9. 
měsíc         
428 338 Kč 
 
 
VÝNOSY 10. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 220 1 000   0,1 122 000 Kč 
Další vklady klientů 11 015 500 65 0,1 357 988 Kč 
Výnosy celkem za 
10. měsíc         
479 988 Kč 
 
 
VÝNOSY 11. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 1 045 1 000   0,1 104 500 Kč 
Další vklady klientů 12 060 500 65 0,1 391 950 Kč 
Výnosy celkem za 
11. měsíc         
496 450 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VIII 
 
VÝNOSY 12. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 890 1 000   0,1 89 000 Kč 
Další vklady klientů 12 950 500 65 0,1 420 875 Kč 
Výnosy celkem za 
12. měsíc         
509 875 Kč 
 
 
Příloha 4: Výnosy a náklady druhého roku podnikání 
 
 
VÝNOSY 2. ROK 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Vklady klientů 14 400 1 000   0,1 1 440 000 Kč 
Další vklady klientů * 500 65 0,1 8 092 500 Kč 
Výnosy celkem za 2. 
rok         
9 532 500 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
IX 
 
NÁKLADY 2. ROK 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama     25 750 12     309 000 Kč 
Kancelářské potřeby     2 575 12     30 900 Kč 
Mzdové náklady 15   22 000 12     3 960 000 Kč 
Zdravotní pojištění     3 960 000     9 356 400 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     3 960 000     2,3 91 080 Kč 
• důchodové zabezpečení     3 960 000     21,5 851 400 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     3 960 000     1,2 47 520 Kč 
Nájemné   61 800   12     741 600 Kč 
Mobilní služby   15 450   12     185 400 Kč 
Inkaso   15 450   12     185 400 Kč 
Úrok z bankovního úvěru         810 000   810 000 Kč 
Bankovní poplatky    250   12     3 000 Kč 
Opravy   2 575   12     30 900 Kč 
Provize za terminály   3 090   12     37 080 Kč 
Odpisy DHM         391 600   391 600 Kč 
Odpisy DNM          152 779   152 779 Kč 
Náklady za 2. rok             8 184 059 Kč 
 
 
Příloha 5: Výnosy a náklady třetího roku podnikání 
 
 
VÝNOSY 3. ROK 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 16 092 1 000   0,1 1 609 200 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
* 500 65 0,1 14 065 935 Kč 
Výnosy celkem za 3. 
rok         
15 675 135 Kč 
 
 
 
 
 
 
X 
 
NÁKLADY 3. ROK 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama     26 523 12     318 276 Kč 
Kancelářské potřeby     2 648 12     31 776 Kč 
Mzdové náklady 15   25 000 12     4 500 000 Kč 
Zdravotní pojištění     4 500 000     9 405 000 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     4 500 000     2,3 103 500 Kč 
• důchodové zabezpečení     4 500 000     21,5 967 500 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     4 500 000     1,2 54 000 Kč 
Nájemné   63 654   12     763 848 Kč 
Mobilní služby   15 914   12     190 968 Kč 
Inkaso   15 914   12     190 968 Kč 
Úrok z bankovního úvěru         720 000   720 000 Kč 
Bankovní poplatky    250   12     3 000 Kč 
Opravy   2 648   12     31 776 Kč 
Provize za terminály   3 183   12     38 196 Kč 
Odpisy DHM         391 600   391 600 Kč 
Odpisy DNM          152 779   152 779 Kč 
Náklady za 3. rok             8 863 187 Kč 
 
 
 
Příloha 6: Skutečné příjmy a výdaje prvního roku podnikání rozepsané po 
jednotlivých měsících 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 1. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 900 1 000   0,1 90 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
900 500 65 0,1 29 250 Kč 
Bankovní úvěr         15 000 000 Kč 
Skutečné příjmy  
za 1. měsíc         
15 119 250 Kč 
 
 
 
 
 
 
XI 
 
 
 
 
 
 
SKUTEČNÉ VÝDAJE 1. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Zřizovací výdaje             21 000 Kč 
Terminály 40 44 000         1 760 000 Kč 
Software             3 000 000 Kč 
Licence MF             5 000 000 Kč 
Počítače 15 30 000         450 000 Kč 
Tiskárny 5 23 000         115 000 Kč 
Televize 1 10 000         10 000 Kč 
Mobilní telefony 10 3 000         30 000 Kč 
Reklama             50 000 Kč 
Kancelářské potřeby             2 500 Kč 
Vratná kauce   60 000   3     180 000 Kč 
Mzdové náklady 15   19 000       285 000 Kč 
Zdravotní pojištění     285 000     9 25 650 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     285 000     2,3 6 555 Kč 
• důchodové zabezpečení     285 000     21,5 61 275 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     285 000     1,2 3 420 Kč 
Nájemné     60 000 1     60 000 Kč 
Mobilní služby     15 000 1     15 000 Kč 
Inkaso     15 000 1     15 000 Kč 
Splátka bankovního úvěru       12 2 400 000   200 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru       12 900 000   75 000 Kč 
Bankovní poplatky      250 1     250 Kč 
Opravy     2 500 1     2 500 Kč 
Zaškolení obsluhy             20 000 Kč 
Provize za terminály     3 000 1     3 000 Kč 
Skutečné výdaje za 1. měsíc             11 391 150 Kč  
 
 
 
 
 
 
XII 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 2. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 300 1 000   0,1 130 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
2 200 500 65 0,1 71 500 Kč 
Skutečné příjmy  
za 2. měsíc 
        
201 500 Kč 
 
 
 
SKUTEČNÉ VÝDAJE 2. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
kus 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama             25 000 Kč 
Kancelářské potřeby             2 500 Kč 
Mzdové náklady 15   19 000       285 000 Kč 
Zdravotní pojištění     285 000     9 25 650 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     285 000     2,3 6 555 Kč 
• důchodové zabezpečení     285 000     21,5 61 275 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     285 000     1,2 3 420 Kč 
Nájemné     60 000 1     60 000 Kč 
Mobilní služby     15 000 1     15 000 Kč 
Inkaso     15 000 1     15 000 Kč 
Splátka bankovního úvěru       12 2 400 000   200 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru       12 900 000   75 000 Kč 
Bankovní poplatky      250 1     250 Kč 
Opravy     2 500 1     2 500 Kč 
Provize za terminály     3 000 1     3 000 Kč 
Skutečné výdaje za 2. měsíc             780 150 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
XIII 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 3. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 265 1 000   0,1 126 500 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
3 465 500 65 0,1 112 613 Kč 
Skutečné příjmy 
za 3. měsíc 
        
239 113 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 4. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 400 1 000   0,1 140 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
4 865 500 65 0,1 158 113 Kč 
Skutečné příjmy 
za 4. měsíc 
        
298 113 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 5. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 100 1 000   0,1 110 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
5 965 500 65 0,1 193 863 Kč 
Skutečné příjmy 
za 5. měsíc 
        
303 863 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
XIV 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 6. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 005 1 000   0,1 100 500 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
6 970 500 65 0,1 226 525 Kč 
Skutečné příjmy 
za 6. měsíc 
        
327 025 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 7. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 920 1 000   0,1 92 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
7 890 500 65 0,1 256 425 Kč 
Skutečné příjmy 
za 7. měsíc 
        
348 425 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 8. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 805 1 000   0,1 80 500 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
8 695 500 65 0,1 282 588 Kč 
Skutečné příjmy 
za 8. měsíc 
        
363 088 Kč 
 
 
 
 
 
 
 
 
XV 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 9. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 100 1 000   0,1 110 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
9 795 500 65 0,1 318 338 Kč 
Skutečné příjmy 
za 9. měsíc 
        
428 338 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 10. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 220 1 000   0,1 122 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
11 015 500 65 0,1 357 988 Kč 
Skutečné příjmy 
za 10. měsíc 
        
479 988 Kč 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 11. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 1 045 1 000   0,1 104 500 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
12 060 500 65 0,1 391 950 Kč 
Skutečné příjmy 
za 11. měsíc 
        
496 450 Kč 
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SKUTEČNÉ PŘÍJMY 12. MĚSÍC 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 890 1 000   0,1 89 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
12 950 500 65 0,1 420 875 Kč 
Skutečné příjmy 
za 12. měsíc 
        
509 875 Kč 
 
 
Příloha 7: Skutečné příjmy a výdaje druhého roku podnikání 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 2. ROK 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 14 400 1 000   0,1 1 440 000 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
* 500 0,65 0,1 8 092 500 Kč 
Skutečné příjmy 
za 2. rok 
        
9 532 500 Kč 
 
 
* Dalšími vklady se rozumí veškeré vklady s výjimkou prvního vkladu každého z 
klientů. Po celou dobu podnikání bude jeden průměrný další vklad kalkulován v částce 
500 Kč a počet provedených vkladů je odhadován, že zrealizuje 65% klientů v rámci 
periody jednoho kalendářního měsíce. Výpočet „příjmy z dalších vkladů klientů“ se 
skládá z kumulovaného počtu klientů vždy k jednotlivému období, tj. jednoho 
kalendářního měsíce.   
 
 
 
 
 
XVII 
 
SKUTEČNÉ VÝDAJE 2. ROK 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
měsíc 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama   25 750 
 
12     309 000 Kč 
Kancelářské potřeby   2 575   12     30 900 Kč 
Mzdové náklady 15 22 000 
 
12     3 960 000 Kč 
Zdravotní pojištění     3 960 000     9 356 400 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     3 960 000     2,3 91 080 Kč 
• důchodové zabezpečení     3 960 000     21,5 851 400 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     3 960 000     1,2 47 520 Kč 
Nájemné   61 800   12     741 600 Kč 
Mobilní služby   15 450   12     185 400 Kč 
Inkaso   15 450 
 
12     185 400 Kč 
Splátka bankovního úvěru         2 310 000   2 310 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru         810 000   810 000 Kč 
Bankovní poplatky    250 
 
12     3 000 Kč 
Opravy   2 575   12     30 900 Kč 
Provize za terminály   3 090   12     37 080 Kč 
Skutečné výdaje za 2. rok             9 949 680 Kč 
 
 
Příloha 8: Skutečné příjmy a výdaje třetího roku podnikání 
 
 
SKUTEČNÉ PŘÍJMY 3. ROK 
Položka 
Počet 
klientů 
Částka 
(v Kč) 
Procento 
aktivních 
klientů 
Obchodní 
marže 
Celkem 
Příjmy od klientů 16 092 1 000   0,1 1 609 200 Kč 
Příjmy z dalších 
vkladů klientů 
* 500 0,65 0,1 14 065 935 Kč 
Skutečné příjmy 
za 3. rok 
        
15 675 135 Kč 
 
 
* Dalšími vklady se rozumí veškeré vklady s výjimkou prvního vkladu každého z 
klientů. Po celou dobu podnikání bude jeden průměrný další vklad kalkulován v částce 
XVIII 
 
500 Kč a počet provedených vkladů je odhadován, že zrealizuje 65% klientů v rámci 
periody jednoho kalendářního měsíce. Výpočet „příjmy z dalších vkladů klientů“ se 
skládá z kumulovaného počtu klientů vždy k jednotlivému období, tj. jednoho 
kalendářního měsíce.   
 
 
 
 
SKUTEČNÉ VÝDAJE 3. ROK 
Položka 
Počet 
kusů 
Cena 
za 1 
měsíc 
Částka 
Počet 
měsíců 
Částka 
za 1 rok 
Výše 
procent 
Celkem  
Reklama   26 523 
 
12     318 276 Kč 
Kancelářské potřeby 
 
2 648   12     31 776 Kč 
Mzdové náklady 15 25 000 
 
12     4 500 000 Kč 
Zdravotní pojištění     4 500 000     9 405 000 Kč 
Sociální zabezpečení               
• nemocenské pojištění     4 500 000     2,3 103 500 Kč 
• důchodové zabezpečení     4 500 000     21,5 967 500 Kč 
• státní politika zaměstnanosti     4 500 000     1,2 54 000 Kč 
Nájemné   63 654   12     763 848 Kč 
Mobilní služby   15 914   12     190 968 Kč 
Inkaso   15 914   12     190 968 Kč 
Splátka bankovního úvěru         2 220 000   2 220 000 Kč 
Úrok z bankovního úvěru   
 
    720 000   720 000 Kč 
Bankovní poplatky    250   12     3 000 Kč 
Opravy   2 648 
 
12     31 776 Kč 
Provize za terminály   3 183   12     38 196 Kč 
Skutečné výdaje za 3. rok             10 538 808 Kč 
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Příloha 9: Společnosti nabízející služby a produkty zábavně-hazardního charakteru na tuzemském trhu 
  
 
 
    Kajot Group,  Tipsport, Fortuna, Chance,  Synot,  Sazka,  Slot Group,  Forbes Group,  Maxi-tip, 
    a.s. a.s. a.s. a.s. a.s. a.s. a.s. a.s. a.s. 
                      
Kurzové sázky ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ 
Live sázky ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ ✔   
Videoloterijní 
terminály ✔ ✔     ✔   ✔ ✔   
Výherní hrací zařízení ✔ ✔     ✔   ✔ ✔   
Online poker         ✔         
Číselné hry a loterie   ✔ ✔ ✔ ✔ ✔     ✔ 
Stírací losy   ✔ ✔     ✔       
Ruleta   ✔     ✔   ✔     
Zábavní hry ✔                 
Poker club ✔                 
 
 
 
